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RESUMEN DOCUMENTAL 
 
Trabajo de Investigación sobre Psicología Industrial, específicamente de Capacitación basada en 
Competencias. El objetivo fundamental es  capacitar al personal desempleado que asiste a Conquito 
para generar emprendimientos unipersonales y/o en asociatividad. La hipótesis planteada pretende 
demostrar que al capacitar en emprendimiento a personas en situación de desempleo estructural,  se 
van a generar microempresas y por ende una disminución de la tasa de desempleados que asisten a 
Conquito. Teóricamente se basa en la Andragogía que es una metodología de enseñanza adulta, que 
permite primero identificar la competencia o desempeño que se trabajará, inmediatamente permitir 
al participante experimentarla, para luego evaluar su demostración y corregir cualquier situación de 
ser necesario. Investigación descriptiva y no experimental. La conclusión general refiere que el 
perfil de un emprendedor tiene actitudes, habilidades y competencias que no son propias de todos 
los tipos de personalidad, con la recomendación de llevar las competencias a la gente para facilitar 
los servicios que proponen desarrollo en las personas, de forma directa, es decir, en el lugar mismo 
donde viven las personas que requieren asesoría, para un mejor acceso a la inclusión económica y 
social. 
CATEGORIAS TEMATICA 
PRIMARIA:            PSICOLOGÍA INDUSTRIAL                                                             
SECUNDARIA:      CAPACITACIÓN POR COMPETENCIAS 
DESCRIPTORES 
DESEMPLEADOS                                                                                                                           
NIVEL DE PREPARACIÓN PRIMARIA                                                                  
COMPETENCIAS PARA EL EMPRENDIMIENTO 
CATEGORIAS GEOGRAFICAS: 
 SIERRA, PICHINCHA, QUITO 
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SUMARY DOCUMENTARY 
 
This is a research project on Industrial Psychology, particulary Training Based on Skills. The core 
objective is to train unemployed individuals who attend Conquito to generate personal or joint 
entrepreneurial efforts. The hypothesis raised intends to demosntrate that by providing 
entrepreneurial skills’ training to unemployed people, micro enterprises will be generated, thus a 
reduction in the unemployment rate of those who attend Conquito. Theoretically, it is based on 
Andragogy, wich is a methodology to teach  adults that allows identifying the skill or performance 
to be developed, then immediately allow the participant to experience it to them evaluate its 
demosntration and  make the necessary corrections. This is a descriptive, non- descriptive research. 
The general conclusion is that an entrepreneurial profile includes attitudes, skills and competencies 
that are not part of all kinds of personalities, with a recommendation to bring competencies to 
people to facilitate services that foster development in a direct manner to the places where those 
people who require advice live, in order to provide greater economic and social inclusion. 
THEME CATEGORIES  
 MAIN:   INDUSTRIAL PSYCHOLOGY  
 SECONDARY:      TRAINING BY SKILLS 
DESCRIPTORS 
 UNEMPLOYED  
 PRIMARY TRAINING  LEVEL  
 SKILLS FOR ENTREPRENEURSHIP  
GEOGRAPHIC CATEGORIES: 
 HIGHLANDS, PICHINCHA, QUITO 
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B.  INFORME FINAL DEL TRABAJO DE TITULACIÓN  
 
INTRODUCCIÓN   
 
El  desarrollo social exige condiciones de supervivencia indispensables como la alimentación  o 
la vivienda de sus actores, además de una ocupación o trabajo que les permita realizarse 
personalmente en  el seno social. Sin embargo, en nuestras realidades,  el trabajo lejos de ser un 
derecho, es un privilegio. Tradicionalmente, se lo ha reducido a una forma de explotación más,  
en la que solo se busca el beneficio del dueño de la empresa.  
El desempleo a largo plazo es un problema que afecta a jóvenes y adultos, este status quo genera 
en la persona un estado de desesperación y depresión que obliga al sujeto a realizar cualquier 
actividad laboral, para poder alimentarse y pagar los gastos de vivienda, es así que las personas 
consiguen empleos eventuales que generalmente no cumplen con los derechos del trabajador, 
como la seguridad social, seguridad y salud ocupacional, remuneración justa y/o estabilidad 
laboral. 
En nuestra sociedad y específicamente en el Distrito Metropolitano de Quito, uno de los 
motores que mueve la economía es el emprendimiento de grupos sociales excluidos por 
generaciones, el trabajo informal es el muro que sostiene a miles de familias que sobreviven 
gracias a la venta ambulante, en buses y calles, este tipo de trabajo requiere igualmente de 
conocimientos que permitan al sujeto desarrollarse dentro de su actividad, puesto que muchos 
vendedores autónomos son analfabetos o solo han concluido la primaria, la falta de 
conocimientos genera una errónea administración de su actividad laboral, estancando a la 
persona en deudas con el “chulco” y a un trabajo forzoso que a duras penas cubre los gastos 
básicos. Sin embargo esto resulta ser mejor opción que quedarse en casa esperando la llegada de 
un empleo, por ello es muy admirable y aceptable, el hecho de salir de un estado de comodidad 
o estancamiento, hacia el emprendimiento de una actividad laboral, de todo este escenario surge 
la necesidad de desarrollar competencias para el emprendimiento. 
En este sentido, la capacitación por competencias en las teorías contemporáneas y en la 
psicología industrial moderna, constituye un puente de enlace entre un empleo digno y un 
desarrollo personal eficaz.  
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En el campo profesional la teorización de las competencias ha tenido diversas interpretaciones   
El  enfoque  de  competencias  se  ha  venido  estableciendo  por  la  confluencia  de  múltiples   
aportes  disciplinares  entre  sí,  y  entre  estos  y  diversas tendencias sociales y económicas. Este 
concepto como tal se comenzó a estructurar en  la  década  del sesenta  con  base  en  dos  aporta-
ciones:  la  lingüística  de  Chomsky  y  la psicología  conductual de Skinner.  Chomsky (1970)   
propuso el concepto  de  competencia  lingüística  como  una  estructura mental  implícita  y       
genéticamente  determinada  que  se  ponía  en  acción  mediante  el  desempeño  comunicativo   
(uso efectivo de la capacidad  lingüística en situaciones específicas), por  lo  cual este autor  opo-
ne en el marco de  su  gramática  generativa  transformacional  competencias-desempeño  (com-
petence- performance). A partir de esto, el concepto de competencias comenzó a tener múltiples 
desarrollos,  críticas  y  reelaboraciones,  tanto  en  la  lingüística  como  en   la  psicología (con- 
ductual y cognitiva) y en la educación (Tobon 2006 p,2.) 
En el presente trabajo de investigación el postulado es brindar confianza a la gente, si se da la 
posibilidad de aprender aquello que nace de cada individuo, se potencia las habilidades, 
destrezas, intereses y relaciones sociales. Precisamente este es el postulado en el que se basa 
esta tesis, mismo que es recogido en cuatro fórmulas para la formación: bien  ser, bien saber, 
querer hacer y poder hacer.  
Esta posición profesional coincide en su conceptualización y metodología en gran medida con 
autores como Marta Alles y en instituciones como la SETEC Secretaria Técnica de 
Capacitación y Formación Profesional que analiza, financia y evalúa programas de capacitación 
enfocados en desarrollar competencias laborales. 
Cada persona tiene habilidades innatas, cuando estas habilidades innatas se nutren de 
conocimientos la capacitación es efectiva.  
Las competencias son íntegras, ya que se componen de varias características, tener 
competencias significa que un individuo sea capaz de evidenciar: habilidades, actitudes, 
destrezas y conocimientos que hagan posible el desempeño satisfactorio en cualquier tipo de 
tarea o profesión. 
La capacitación para el desarrollo de competencias, debe ser un proceso altamente práctico, 
organizado de tal forma que el aprendizaje consista en solucionar problemas. La capacitación es 
efectiva cuando se sostiene sobre dos pilares fundamentales: por un lado, el adiestramiento  y 
conocimientos del propio oficio y labor; y por el otro, a través de la satisfacción de la persona 
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por aquello que hace. SETEC (2011) define a la capacitación como “procesos mediante los 
cuales se logra la adquisición o desarrollo de competencias, habilidades, destrezas y valores 
para el desempeño de una ocupación o profesión determinada” (p.37). En este sentido el 
emprendimiento puede ser considerado como una profesión, dado que el emprendedor debe 
desarrollar competencias que permitan responder a los problemas de la actividad emprendedora. 
En nuestra realidad el estar capacitado y tener competencias no garantiza obtener un empleo, 
existe mucha gente que a pesar de contar con las exigencias del mercado de trabajo, no ha 
podido emplearse. Este problema es aún más grave y a largo plazo cuando la persona no tiene 
títulos, capacitación y/o experiencia, cuando esto pasa la persona se convierte en un buscador de 
empleo, precisamente en la bolsa de empleo de Conquito existe un grupo considerado como 
grupo vulnerable por no haberse podido vincular laboralmente por 2 años o más. 
Debido a este contexto y gracias al acercamiento que se hizo al grupo de personas en condición 
de desempleo estructural, se propone una capacitación basada en competencias con la finalidad 
de generar emprendimientos.  
El emprendimiento es una respuesta creadora ante el sistema laboral, del cual han sido 
excluidos, el hecho de emprender un negocio frente al hecho de quedarse en casa esperando una 
llamada telefónica, marca la diferencia entre tener un sentido en la vida y que el sentido de la 
vida se convierta en esperar la llegada de un empleo. 
De ahí la necesidad de crear un programa de capacitación basado en competencias con la 
finalidad de generar emprendimientos en Conquito. 
CONQUITO nace en el Municipio del Distrito Metropolitano y se constituye legalmente el 27 
de octubre de 2003. Su creación se debió al cumplimiento del eje económico del Plan 
Equinoccio 21, cuya visión sitúa a Quito como un territorio emprendedor sustentable, nodo 
tecnológico y de servicios que potencia sus capacidades productivas, genera empleo y distribuye 
la riqueza con equidad en un entorno de seguridad jurídica. Así, pues, nace de la visión 
estratégica del Distrito Metropolitano de Quito como una capital productiva y competitiva, 
establecida en los planes de gobierno del Municipio de la ciudad: Plan Equinoccio Siglo 21 (al 
2025) y Plan Bicentenario (2005-2009). Los esfuerzos de la Agencia están fundamentalmente 
orientados hacia la Población Económicamente Activa (PEA) del Distrito (1'085.816 personas), 
empresas radicadas en Quito (especialmente Mi PYMES), cesantes (72.750 personas) y el tejido 
empresarial y organizativo, lo que corresponde a una cobertura territorial de 422.802 hectáreas. 
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Ferias de Empleo Eventos de vinculación masiva en el Distrito Metropolitano de Quito 
Las Ferias de Empleo  son un programa permanente que CONQUITO desarrolla para coadyuvar 
a la disminución de los índices de desempleo en el Distrito Metropolitano de Quito. Constituyen 
un mecanismo de CONQUITO que pretende unir y ofertar de empleo en condiciones favorables. 
                                                          
Ilustración 1: Atención a Desempleados 
El Proyecto de Agricultura Urbana Participativa AGRUPAR nació en el 2002 como una 
estrategia de combate a la pobreza y desempleo en el Municipio de Quito con la finalidad de 
contribuir a la seguridad alimentaria de la población más vulnerable del Distrito, especialmente 
aquellos localizados en barrios, peri-urbanos y rurales.  
 
Ilustración 2: Agricultura Urbana y Participativa 
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
Alrededor de 6000 personas en los periodos 2011 y 2012, acuden a Conquito a solicitar  
empleo, en el año 2011 se pudo vincular solo al 25% de la población, mientras que el 75% 
constituye una población en situación de desempleo estructural. Su principal problema es la 
falta de competencias;  el nivel de preparación en este grupo, cuyas edades varían entre los 20 y 
60 años,  es de primaria, secundaria, universitaria, técnica y analfabetos; con experiencia en 
quehaceres domésticos, limpieza, cocina, cuidado de niños y otros trabajos dentro del rango del 
subempleo.  
El ingreso percibido en los últimos cinco años es un salario bajo que impide el desarrollo 
económico. Esta población vive en condiciones familiares de pobreza, violencia, desintegración, 
cargas familiares, discriminación, enfermedades, baja motivación y depresión.   
En este sentido se plantea como alternativa, el desarrollo de un proceso de capacitación basado 
en competencias para el emprendimiento. El modelo de capacitación propone un 
acompañamiento a los participantes en la identificación de oportunidades de negocio que sean 
realizables; gracias al aprendizaje de competencias personales y laborales.  
Fundamentalmente la capacitación busca motivar a las personas para que desarrollen 
competencias emprendedoras, proporcionándoles las herramientas elementales para trabajar en 
su actitud y crear una microempresa personal o en asociatividad.  
 
Preguntas  
 ¿La capacitación basada en competencias posibilita generar emprendimiento en personas 
desempleadas que asisten a Conquito? 
 
 ¿Qué tipo de capacitación requiere el personal desempleado que asiste a Conquito, para 
emprender en negocios propios? 
  
  
   20 
   
OBJETIVOS 
 
General 
Capacitar al personal desempleado que asiste a Conquito para generar emprendimientos 
unipersonales y/o en asociatividad.  
Específicos 
 Desarrollar competencias emprendedoras en personas desempleadas. 
 Integrar  la capacitación basada en competencias para el emprendimiento en la Bolsa de 
Empleo de Conquito. 
 
JUSTIFICACIÓN E IMPORTANCIA  
 
La organización de Conquito tiene departamentos que generan proyectos enfocados en la 
inclusión económica y social de grupos de atención prioritaria; uno de estos grupos es la 
población desempleada de la capital que acude diariamente a Conquito en búsqueda de trabajo. 
La atención a desempleados consiste en informar sobre las distintas ofertas de trabajo y una 
capacitación en aptitudes básicas para la búsqueda de empleo “Taller gratuito ABT”. Estos dos 
procesos logran vincular solo al 25% de personas desempleadas, mientras que el 75% siguen 
siendo buscadores de empleo, para este grupo no existen alternativas de solución que se hayan 
generado en Conquito, en varias reuniones se propuso al equipo de Competencias Laborales 
atender a este grupo de una manera personalizada y específica de acuerdo a sus habilidades y 
necesidades, mas considerada en el sentido de escuchar su realidad y proponer el 
emprendimiento como una forma de vida. 
Aunque existen distintas realidades en la vida de cada una de estas personas,  su característica 
predominante es la carencia de competencias, experiencia, educación, autoestima y motivación; 
es en esta situación que a diario entran al departamento de Competencias Laborales con la 
esperanza vaga de un empleo “en lo que sea” y se golpean nuevamente con la misma frase “en 
este momento no hay ninguna oferta de trabajo para su perfil, puede ser posible después” 
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La importancia de la presente investigación radica en la intención de despertar en la población 
desempleada, la búsqueda de soluciones emprendedoras, trabajando en el desarrollo de 
competencias genéricas, transversales y en el desarrollo de competencias emprendedoras, a fin 
de propiciar el desarrollo económico y personal, tomando a la capacitación basada en 
competencias como herramienta de transformación y crecimiento. 
Cuando se habla de capacitación para personas desempleadas, es necesario trabajar primero en 
sus debilidades emocionales frente a su condición de desempleo durante largo tiempo. 
Los principales rasgos de personalidad que evidencia este grupo son: desmotivación, tristeza, 
pesimismo, desesperación, baja autoestima, agresividad, angustia, falta de sentido en la vida, 
comodidad, conformismo y orgullo. 
En este sentido la motivación hacia el emprendimiento y la capacitación en Inteligencia 
Emocional y Relaciones Sociales, son dos pasos importantes y determinantes para que el sujeto 
tenga éxito en el programa de capacitación y en la puesta en marcha de su propuesta de negocio.  
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MARCO TEÓRICO 
CAPITULO I 
 
1. DESEMPLEO EN EL ECUADOR 
 1.1 Historia del desempleo en el Ecuador 1970 – 2011. 
 
La crisis económica de 1999 significa uno de los momentos más trascendentes en la historia 
actual del país. A fin de comprender las causas y consecuencias de la crisis, en la presente Tesis 
se analiza la historia de Ecuador desde el contexto social, político y económico, para lograr 
entender claramente la crisis financiera que sufrió a finales de la década de los 90. 
Ecuador en los años 70, ingresa a la Organización de Países Exportadores de Petróleo (OPEP) 
persiguiendo conseguir garantías y beneficios para la exportación del petróleo nacional. Este 
hecho formó parte fundamental en su crecimiento industrial, asimismo, con los beneficios, 
producto de su explotación y exportación, logró emprender grandes obras de infraestructura. Sin 
embargo, esta industrialización ocasionó algunos inconvenientes. Por ejemplo, los campesinos 
comenzaron a migrar hacia las ciudades en busca de mejores oportunidades laborales en las 
nuevas empresas, lo que provocó una caída en la producción de alimentos de -1.2%.  
Se hizo necesario entonces que Ecuador solicitara grandes préstamos a la banca internacional 
para lograr el abastecimiento interno de alimentos, aumentando la deuda externa del país. 
En la década de los años 80,  es elegido Osvaldo Hurtado para que gobernara en el periodo de 
1981-1984. Posteriormente León Febres Cordero gobernará desde 1984 hasta 1988. Estos dos 
presidentes actuaron en un escenario donde fue favorable la producción y los precios 
internacionales del petróleo. No obstante, ninguno de los dos gobiernos aprovechó de manera 
positiva esta bonanza. Jassir (2003) menciona que “León Febres Cordero, privatizó la 
producción y explotación del petróleo; firmó acuerdos con el FMI (Fondo Monetario 
Internacional); redujo los créditos a los campesinos para dárselos a los grandes productores 
industriales; limitó el aumento de los salarios y eliminó los controles estatales para los bancos” 
(p.22).  
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El pueblo ecuatoriano expresó su molestia e inconformidad con grandes huelgas generales entre 
1986 y 1987. A lo anterior, se sumó el terremoto en 1987 que dejó aproximadamente 25.000 
muertos. En consecuencia, la inversión estatal ya no se concentra en la industria,   sino que se 
destina a la reconstrucción del país. 
Los siguientes gobiernos no consiguieron avanzar de manera significativa en la recuperación 
financiera. En 1992, Sixto Durán, fue elegido Presidente de Ecuador. El principal reto de su 
gobierno consistió en enfrentar un déficit fiscal severo, para sentar las bases de la recuperación 
económica. 
Su mandato es recordado por haber retirado a Ecuador de la OPEP, la privatización de algunas 
petroleras como Petroecuador y el ingreso a la Comunidad Andina. A la par, el aumento del 
precio de los servicios públicos, la alta inflación y la reducción del gasto,  motivaron la protesta 
social. Así, pues, los diferentes factores económicos, sociales y políticos de Ecuador no 
mostraron un escenario satisfactorio. Después del mandato de Durán, hubo cambios de poder 
constantes: Abdala Bucaram es elegido Presidente en agosto de 1996, pero su mandato duró tan 
sólo seis meses: fue expulsado por incapacidad mental y administrativa. Tras su salida es 
designada como presidente  Rosalía Arteaga, pero su gobierno no dura más de tres días, ya que 
el congreso alega vacíos constitucionales. Luego, Fabián Alarcón fue designado como 
Presidente interino, sustituyendo a Rosalia Arteaga  en febrero de 1997. Estos saltos llevaron a 
que no existieran propuestas claras para la conducción de la economía del país,  así como el 
aumento paulatino de la corrupción y  el desborde  del  déficit fiscal. 
El gobierno de Alarcón es célebre por su pasmosa impunidad y corrupción: en su mandato se 
volvió muy común entre los dueños de los bancos privados solicitar créditos dando como 
garantía empresas virtuales, es decir, inexistentes. Estos vacíos institucionales muestran la 
inestabilidad política, económica que en ese momento se presentaba en Ecuador y de igual 
forma el descontento en la población, por todos los acontecimientos que se generaban en ese 
momento. El sistema financiero empezó a perder la credibilidad de los usuarios, llevando a la 
quiebra a muchos bancos y finalmente a su cierre. 
El congreso decidió convocar a elecciones en 1998, escrutinios en los que Jamil Mahuad sería 
elegido como el nuevo Presidente de Ecuador. El país se hallaba en una situación difícil, no se 
trataba únicamente de la impunidad, la corrupción o la inestabilidad política sino también 
entraban otros factores externos que comenzaron a aunarse a la ya desgraciada situación 
ecuatoriana, como el Fenómeno del Niño, la crisis financiera asiática y la caída de los precios 
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del petróleo. La crisis asiática de 1997, tuvo efectos negativos sobre el sector bancario 
ecuatoriano. El derrumbamiento financiero de Indonesia, Filipinas y Malasia tuvo como 
consecuencia una pérdida de confianza de los inversores extranjeros en países emergentes como 
Ecuador, que se tradujo en una fuga de capitales que desestabilizarían aún más el sistema 
financiero del país. 
La aparición del Fenómeno del Niño ocasionó el estancamiento de la producción agrícola en 
1998. La producción de algunos productos de exportación como banano, cacao, café, atún y 
camarones, se vio afectada por este fenómeno natural. Es claro que Ecuador atravesaba por su 
peor crisis financiera, por lo que la inversión de capital extranjero se redujo. Giampetro (2002) 
dice que “la demanda interna disminuyó sobre el 10%. Como resultado de esta situación el 
desempleo y el subempleo suben, en el último año, al 16% y 57%, respectivamente, lo que pone 
en evidencia que alrededor del 75% no tienen pleno empleo y que más de los dos tercios de la 
población se encuentra en situación de pobreza” (p.25).   
Además la caída del precio del petróleo le dio la estocada final a la economía del país. Una 
economía tan maltrecha, frágil y mal administrada sólo necesitaba de un poco de tiempo y de 
diferentes condiciones adversas para definitivamente hundirse, tal como sucedió en 1999.  
El país registraba una exagerada inflación el déficit fiscal alcanzó el 6% del Producto Interno 
Bruto. Esta situación se intentó manejar de manera desesperada con la devaluación del sucre 
(moneda ecuatoriana), pero la solución se tomó de forma desmedida y llevó a que la población 
empezase a desconfiar de su moneda nacional. Los ecuatorianos retiraron el dinero de los 
bancos para refugiarse en los dólares 
En vista de los retiros masivos, los bancos perdieron liquidez, obligándose a buscar 
desesperadamente el socorro del Banco Central a través de créditos. Sin ninguna solución a la 
vista, comienza la quiebra de bancos y los ecuatorianos alarmados empiezan a retirar su dinero. 
Los inversionistas extranjeros pierden credibilidad en la economía ecuatoriana. El pánico se 
intensifica y se extiende y el sistema financiero colapsa. 
El Presidente Jamil Mahuad intenta contener la crisis congelando los depósitos. Los 
ecuatorianos no pueden retirar su dinero de los bancos. La población ecuatoriana descontenta y 
desgastada empieza a abandonar el país. Se calcula que aproximadamente 200.000 ecuatorianos 
emigran hacia países europeos. Finalmente el Presidente Mahuad decide dolarizar al país. El 10 
de enero de 2000 el sucre desaparece y el dólar se convierte en la moneda en curso en Ecuador: 
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Al integrar una moneda global, da origen a una mayor sostenibilidad en el largo plazo de ahorro 
e inversión. En países como el Ecuador donde el volumen de ahorro interno es muy limitado 
debido a que las rentas personales no son elevadas en promedio, la integración financiera 
permite que se sustituya esa escasez de ahorro local con ahorro externo. De tal manera que la 
inversión dentro del país aumente para dar paso a una mayor acumulación de capital 
independientemente del ahorro interno. 
Esta medida fue tomada con el propósito de recuperar la confianza internacional y reducir la 
inflación que estaba por el orden del 60%. El 21 de enero de 2000 la Confederación de 
Nacionalidades Indígenas del Ecuador (CONAIE) con el apoyo de las Fuerzas Armadas de 
Ecuador derrocan al Presidente Jamil Mahuad.  
El problema que se desarrolla al interior del país, con todos los sucesos mencionados obliga a 
Ecuador a desarrollar una agenda internacional y un plan de trabajo que ayude a controlar dos 
hechos concretos: la alta tasa de migraciones de ecuatorianos a otros países y la llegada de 
colombianos desplazados por la violencia. El tema migratorio alcanzó a 12 millones de 
habitantes, una cifra cercana al 20% de la población económicamente activa. A raíz de la crisis 
financiera de 1999 salen más de un millón y medio de ecuatorianos que se unen a los que ya lo 
habían hecho anteriormente. 
Eso motiva en gran parte a la población ecuatoriana a interesarse por conocer cuáles son las 
políticas migratorias de los estados receptores. El segundo motivo, es la situación de Colombia: 
los desplazados por la violencia  son  alrededor de medio millón de colombianos que se refugian 
en Ecuador, los problemas de militarización de la frontera y las fumigaciones. Hacen que 
Ecuador se interese más por su política exterior. 
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 1.2 Análisis del desempleo en Ecuador 2011-2012 
 
A finales de  diciembre del 2011, el Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) publicó 
su informe sobre  la  Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo -RONDA 
XXXIV-12-2011. Para realizar este informe encuestó a casi 6.900 viviendas de unas 130 
localidades.  
Los resultados  establecieron la disminución de desempleo del 5,5% del año precedente al 5.1%.  
La bajada ocurrió en un momento de alto crecimiento económico, que alcanzó el 9% en el tercer 
trimestre de 2011, según datos del Banco Central del Ecuador. No muy lejos, La Comisión 
Económica para América Latina (Cepal) estimó que el balance total del año será de una 
expansión económica del ocho por ciento. 
Según el estudio del INEC, el  2011 fue el segundo año consecutivo que el país consiguió 
disminuir el desempleo, después de que en 2009 llegará a un máximo de 9,1 % en el tercer 
trimestre. El año inició con un aumento del desempleo, como suele ocurrir en Ecuador, pues en 
el primer trimestre de 2011 se situó en el siete por ciento, mientras que había cerrado el 2010 
con un 6,1 %.  A partir de ahí descendió paulatinamente y de mayo a junio bajó hasta el 6,4 %, 
y de julio a septiembre fue de 5,5 %.El INEC estableció que la ciudad con más desempleo fue la 
costera Guayaquil, donde alcanzó el 5,9 % en diciembre de 2011, seguido de la también costeña 
Machala (4,6 %), de la capital Quito (4,3 %), y de las serranas de Cuenca (3,9 %) y de Ambato 
(2,3 %). 
Asimismo, se estimó en 6,6 millones de personas la Población Económicamente Activa (PEA), 
que en Ecuador se considera aquellas personas con más de diez años que trabajaron al menos 
una hora a la semana o que buscaron empleo.  El  2011 terminó además con una tasa de 
subempleo del 44,2% y una tasa de ocupación plena del 49,9%. Para el 2012 el director del 
Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC), Byron Villacís, presentó las cifras de 
desempleo, subempleo y tasa de ocupación plena en las zonas urbanas y rurales del Ecuador. El 
desempleo marcó el 4,1%, es decir 0,9% menos que en junio del año pasado que registró 5%  
Este porcentaje correspondía a la población económicamente activa de las zonas urbanas y 
rurales, es decir a los ecuatorianos que se encuentran trabajando o quienes están buscando 
trabajo. Las cifras se compararon con las del mes de junio del año pasado. El subempleo 
también se redujo en comparación con datos del año pasado, registrando el 53,3%, es decir que 
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de cada 10 ecuatorianos de zonas urbanas y rurales 5 están subempleados. En  el año 2011 se 
registró el 56%, es decir que disminuyó 3 puntos. Tres millones seiscientos mil ecuatorianos 
están subempleados. Si se reduce el desempleo y el subempleo, la tasa de ocupación plena 
incrementa. Para junio de 2012 ascendió al 41,2%. La población económicamente activa 
aumentó a 6´870.000 personas, un total de 317.000 personas ingresaron al mundo laboral.  
Cerca de 282.000 ecuatorianos no han encontrado trabajo. En las zonas urbanas el desempleo 
también decreció. Para junio de este año registra el 5,2%, comparando con el 6,4% del año 
pasado. El subempleo también descendió en porcentaje, marcando el 42,7% (46% en junio del 
año pasado). La ocupación plena ascendió al 50% en zonas urbanas. La población 
económicamente activa en zonas urbanas es de 4´578.000, registrando un incremento de 
198.000 personas. Los desempleados en zonas urbanas son 238.000 y en el subempleo se 
registran cerca de 2´000.000 
Ya en el caso particular de Quito en la ciudad, el total de la población económicamente activa 
en el   primer trimestre del 2011 lo constituían alrededor de 799 mil 584 personas, de las que el 
94% estaba en ocupación. De ese porcentaje, más de 444 mil tienen empleos plenos y 282 mil 
se encuentran subempleados. En cambio, los desocupados, con desempleo abierto u oculto, 
sumaban más de 45 mil personas.  Esto se reflejaba en el descenso de la tasa de desempleo  en  
tres puntos, de  7.9 en 2010 a 4.3 en 2011. Sin embargo, en un cuadro comparativo extraído de 
la página web del Banco Central los porcentajes varían un poco en los años 2010 y 2011. 
 
Ilustración 3: Desempleo Ecuador 
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CAPITULO II 
 
2. COMPETENCIAS 
 2.1 Antecedentes de la Teoría de Competencias 
 
A partir de 1985 el término competencia, ha tenido una variedad de connotaciones que han ido 
dando forma al significado de la palabra “competencia”, en el siglo XV y después de una serie 
de evoluciones, “competer” fue entendido como “pertenecer a, incumbir”, se deriva de competer 
el sustantivo competencia y el adjetivo competente.  
El término competencia engloba un significado que toma forma cuando el mundo se empieza a 
preguntar: ¿específicamente cuáles son las características que debe tener una persona para hacer 
un trabajo efectivo en un puesto de trabajo? 
En 1973 el Departamento de Estado Norteamericano decide efectuar un estudio orientado a 
mejorar la selección de su personal, pues este era un problema de permanente preocupación. A 
partir de este año y fruto de las investigaciones de David MacClelland se acuña el término 
competencia.  
Para ello se delegó al Psicólogo Investigador David MacCIelland, profesor de Harvard conocido 
por su trabajo como un experto en motivación. Dicho estudio estuvo orientado a detectar las 
características de las personas a seleccionar, mismas que podrán predecir el éxito de su 
desempeño laboral, tomando como variable fundamental: el desempeño. Los resultados 
presentados por este investigador, revelaron aspectos importantes tales como: para que los seres 
humanos realicen las funciones adecuadamente en el puesto de trabajo, dependen de sus 
características propias, de sus competencias, de los conocimientos y de sus habilidades.  
Se empieza, de esta forma a hablar de las competencias como indicador del desempeño, 
desarrollando la teoría y las practicas relativas a las competencias, extendiendo el uso de este 
término principalmente al ámbito laboral y empresarial para la selección del personal, procesos 
de evaluación del desempeño, capacitación y desarrollo de carrera.  
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Por otro lado, autores tales como Klemp, Boyatzais y Spencer, complementaron la innovadora 
labor de MacCIelland, al generar metodología y criterios específicos de éxito para individuos en 
diversos cargos o puestos de trabajo.  
El concepto de Gestión por Competencias emergió en los años ochenta con cierta fuerza en 
algunos países industrializados, especialmente en aquellos que venían arrastrando mayores 
problemas para relacionar el sistema educativo con el productivo, como una respuesta ante la 
necesidad de impulsar la formación de mano de obra. 
Por otra parte desde 1981 Inglaterra, empieza a aplicar técnicas de análisis como: "Critica 
Incidente Tecnique" orientada a definir las habilidades básicas que debería tener el personal de 
las organizaciones para garantizar un desempeño eficiente. 
 
 2.2  A qué llamamos competencias 
 
El término competencia no tiene una definición unívoca, sin embargo todas las definiciones 
tienen aspectos en común, primero se habla de integrar: conocimientos, habilidades y actitudes, 
el término competencia se centra en el desempeño, en lo que se es capaz de hacer, se basa en el 
saber hacer de los individuos al solucionar problemas presentes en las distintas profesiones. 
(Alles, 2008) 
Las competencias son los comportamientos de las personas, son las actitudes que direccionan 
las capacidades naturales de las personas, es el repertorio de comportamientos que algunas 
personas dominan mejor que otras, lo que las hace eficaz en una situación determinada.  
Las competencias son una manifestación integrada de aptitudes, rasgos de personalidad y 
también conocimientos adquiridos para cumplir bien una misión, por ello también se relacionan 
con los valores.  
Las competencias son un sistema articulado y dinámico de conocimientos, habilidades, actitudes 
y valores que toman parte activa en el desempeño responsable y eficaz de las actividades 
cotidianas dentro de un contexto determinado. En nuestra sociedad cada vez es más necesaria 
educación de excelencia para el desarrollo de competencias amplias que permitan al ser 
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humano, en el caso del estudio presente y tratándose de personas con bajo nivel de preparación, 
realizar eficientemente una tarea teniendo como fortaleza: la actitud (saber estar), la motivación 
(querer hacer), el conocimiento (saber ser), experiencia y un dominio (saber hacer) real de la 
tarea.  
La motivación humana influye fuertemente en la expresión de competencias de cada persona, 
Chiavenato (2002).  afirma que “un motivo genera un interés que energiza, orienta y selecciona 
comportamientos. Un motivo se presenta cuando un objetivo es pensado con frecuencia” 
(p.598).  
Según David McClelland existen tres sistemas importantes de motivación humana: 
-Los logros como motivación: 
Este tipo de motivación caracteriza a personas interesadas en actividades que impliquen una 
mejora interna o externa. La motivación por el logro representa un interés recurrente por hacer 
algo mejor. Las personas con esta característica no se desenvuelven bien en actividades muy 
fáciles o muy difíciles. 
-El poder como motivación: 
Chiavenato (2002) “La necesidad de poder como clave en el pensamiento asociativo, representa 
una preocupación recurrente que impacta sobre la gente y quizá también sobre las cosas. Se ha 
demostrado, con experiencias que involucran sentimientos de fortaleza física o psicológica, que 
los más altos resultados han sido recolectados de individuos con alta n power”  (p.621). 
La persona con necesidad de poder está motivada por obtener y conservar la autoridad. Tiene 
deseo de influir, adiestrar, enseñar o animar a los demás a conseguir logros. Su modo de 
comportarse lo conduce a ser influyente, efectivo e impactante. Hay una fuerte necesidad de 
hacer liderar sus ideas y de hacerlas prevalecer. Hay una fuerte necesidad de incrementar su 
poder y su prestigio o estatus. 
-La pertenencia como motivación  
La persona con necesidad de pertenencia está motivada por tener relaciones amigables y se 
motiva hacia interactuar con la gente. Esta motivación está derivada de la necesidad de estar con 
otros. La pertenencia conduce a sentirse respaldado por la ayuda, respeto y consideración de los 
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demás. Las competencias siempre se refieren al comportamiento de las personas en una 
situación de trabajo. Los conocimientos en cambio son el conjunto de conceptos, métodos y 
técnicas, estos son más fáciles de detectar que las competencias.  
Competencia es una característica subyacente en el individuo que está casualmente relacionada 
con un estándar de efectividad y/o con una performance superior en un trabajo o situación. 
Característica subyacente significa que la competencia es una parte profunda de la personalidad 
y puede predecir el comportamiento en una amplia variedad de situaciones o desafíos laborales. 
Casualmente relacionada significa que la competencia origina o anticipa el comportamiento y el 
desempeño Estándar de efectividad significa que una competencia predice el hecho de 
que un  trabajador haga excelente su trabajo o lo contrario que haga mal su trabajo. 
(Chiavenato,2002, p.555). 
Spencer concluye que todas las personas tienen un conjunto de atributos y conocimientos 
adquiridos o innatos, que definen sus competencias para una cierta actividad. 
El concepto de competencias empezó a usarse en el contexto de la empresa a partir de 
McCIelland (1973), para mostrar que el éxito profesional no se puede predecir únicamente con 
test de inteligencia. Posteriormente, Boyatzis (1982) hizo un estudio de las competencias 
directivas en el que preguntaban a un colectivo de directivos cuales eran los comportamientos 
específicos que les habían ayudado a ser eficaces en su puesto. Sin embargo, las competencias 
no están aun claramente definidas en este estudio y abarcan tanto aptitudes como 
conocimientos, actitudes y rasgos de personalidad.  
A lo largo de los años se ha ido delimitando el significado de lo que son las competencias hasta 
llegar a designar únicamente aquellos comportamientos observables que contribuyen al éxito de 
una tarea o de la misión de un puesto.  
Después de investigaciones se puede distinguir entre dos tipos de comportamientos: esporádicos 
y habituales. Ciertos comportamientos esporádicos, como el tener una idea creativa, podrían 
contribuir en gran medida al éxito de una tarea o misión. Sin embargo el termino competencia 
se usa correctamente solo cuando designa comportamientos habituales, debido a que son los 
hábitos los que dan a las competencias su carácter predictivo.  
Desde el siglo XV el verbo "competir" significó "pelear con", generando sustantivos como 
competencia, competidor, y el adjetivo, competitivo. En el contexto actual, COMPETENCIAS, 
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se define como: comportamientos que algunas personas dominan mejor que otras, y que las hace 
más eficaces en una determinada situación.  
Para la presente investigación, se trabaja una visión integral en cuanto a competencias, tomando 
como definición: 
Las competencias se expresan como una articulación sistemática de actitudes, aptitudes, 
conocimientos, habilidades y destrezas, todas estas características se fusionan en el logro de 
tareas y objetivos, que desarrolle aquel individuo motivado hacia la consecución de estos. 
Los componentes que estructuran una competencia íntegra, contemplan:  
El Saber:  
Es el conocimiento relacionado a los comportamientos implicados en la competencia, este 
conocimiento puede ser de carácter técnico (orientados a la realización de tareas) y de carácter 
social (orientados a las relaciones interpersonales).  
La experiencia tiene un papel clave pues es un "conocimiento adquirido a partir de percepciones 
y vivencias propias, generalmente reiteradas".  
Entre otras disciplinas psicológicas, la Psicología Cognitiva ofrece importantes desarrollos 
orientados a mejorar las estrategias de aprendizaje; bajo denominaciones como "aprender a 
aprender" o "aprender a pensar", se proporcionan recursos cuya aplicación facilita la adquisición 
de nuevos conocimientos, su integración en los que ya poseemos, su utilización orientada a la 
práctica y la posibilidad de que nos convirtamos en gestores de nuestro propio aprendizaje. 
Saber Hacer:  
Saber hacer es la aplicación práctica del conjunto de habilidades que posee un individuo. Se 
puede hablar de: 
Habilidades técnicas.- estas se evidencian al momento de realizar distintos tipos de tarea por 
ejemplo, hacer una pared de ladrillos, operar a un paciente o realizar un balance contable. 
Habilidades sociales.- este tipo de habilidad la utilizamos para relacionarnos con los demás en 
situaciones heterogéneas, trabajar en equipo, ejercer liderazgo, negociar, hablar en público. 
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Habilidades cognitivas.- la habilidad cognitiva sirve para procesar la información que nos llega 
y que debemos utilizar para analizar situaciones o tomar decisiones. 
Estas habilidades interactúan entre sí; por ejemplo, dar una charla en público puede implicar no 
sólo el acto en sí de dirigirse a una audiencia y hablarle de algún tema (habilidad social), sino 
también, analizar sus reacciones, anticipar preguntas o críticas, estructurar mentalmente el 
contenido, (habilidades cognitivas), reducir la ansiedad que le crea la situación (por medio de 
estrategias que implican habilidades motoras y cognitivas) y utilizar los medios audiovisuales 
de apoyo a la charla (habilidades técnicas).  
Lo referido anteriormente acerca del aprendizaje de conocimientos sirve también para el 
aprendizaje de habilidades; de igual modo, disciplinas como la Psicología Social o la 
Modificación de Conducta, y orientaciones como la del Aprendizaje Social, entre otras, aportan 
suficientes conocimientos y procedimientos en cuanto a la concepción, evaluación y 
entrenamiento de dichas habilidades.  
Saber Estar  
Conjunto de actitudes acordes al entorno organizacional y social (cultura, normas, etc.). En un 
sentido amplio, se trata de tomar decisiones y actuar en base a criterios, profesionales, valores y 
creencias éticas  
Querer Hacer 
El querer hacer engloba aspectos motivacionales, responsables de que la persona quiera o no 
realizar alguna actividad. Se trata de factores de carácter interno (motivación por ser 
competente, identificación con la tarea, etc.) y/o externo (dinero "extra", días libres, beneficios 
sociales, etc.) a la persona, que determinan que ésta se esfuerce o no por mostrar una 
competencia. 
Poder Hacer 
Desde el punto de vista individual: la capacidad personal. Las aptitudes y rasgos personales, dos 
temas de gran tradición en Psicología, se contemplan aquí como potencialidades de la persona, 
como variables que pueden aportar información respecto a la facilidad con que alguien mostrará 
un comportamiento determinado, o sobre su potencial de aprendizaje.  
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Todos estos elementos nos llevan, en conjunto, a la competencia, al "hacer", que resulta 
observable para los demás y que permite establecer diferentes niveles de desempeño (regular, 
bueno, excelente,...) de las personas en su ámbito personal y/o profesional, ya sea durante la 
realización de tareas diversas o en sus interacciones sociales. Estos distintos elementos se 
pueden evaluar y mejorar. Queda pendiente, no obstante, comprobar cómo interactúan entre sí, 
tarea que requiere un importante esfuerzo de investigación en el futuro más inmediato.  
Hay dos tipos fundamentales de competencias que conviene distinguir: las competencias 
técnicas o de puesto, y las competencias directivas o genéricas. Las competencias técnicas se 
refieren a aquellos atributos o rasgos distintivos que requiere un trabajador excepcional en un 
puesto de trabajo determinado.  
Competencias técnicas:  
Suelen incluir conocimientos, habilidades o actitudes específicas necesarias para desempeñar 
una tarea concreta. Por ejemplo: dominio del inglés o manejo de computadores. 
Competencias directivas:  
Son aquellos comportamientos observables y habituales que posibilitan el éxito de una persona 
en su función directiva.  
La función directiva consiste en diseñar estrategias que produzcan valor económico, 
desarrollando las capacidades de sus empleados y uniéndolos con la misión de la empresa. Cada 
empresa debe decidir las competencias que necesita desarrollar en sus directivos, para lograr sus 
fines específicos.  
Competencias estratégicas:  
Es el grupo de competencias que se refiere a la capacidad estratégica de un directivo y a su 
relación con el entorno externo, para este grupo se proponen, competencias básicas tales como:  
Visión de negocio  
Reconoce y aprovecha las oportunidades, los peligros y las fuerzas externas que repercuten en la 
competitividad y efectividad del negocio.  
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Resolución de problemas  
Identifica los puntos clave de una situación o problema complejo y tiene capacidad de síntesis y 
de toma de decisiones.  
Gestión de recursos  
Utiliza los recursos del modo más idóneo, rápido, económico y eficaz para obtener los 
resultados deseados.  
Orientación al cliente 
Responde con prontitud y eficacia a las sugerencias y necesidades del cliente.  
Red de relaciones afectivas  
Desarrolla y mantiene una amplia red de relaciones con personas clave dentro de la empresa y 
del sector.  
Negociación  
Consigue el apoyo y la conformidad de las personas y grupos clave que influyen en su área de 
responsabilidad. 
Comunicación  
Comunica de manera efectiva, empleando tanto procedimientos formales como informales, y 
proporciona datos concretos para respaldar sus observaciones y conclusiones.  
Organización  
Asigna objetivos y tareas a las personas adecuadas para realizar el trabajo y planifica su 
seguimiento.  
Empatía  
Escucha tiene en cuenta las preocupaciones de los demás y respeta sus sentimientos.  
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Delegación  
Se preocupa de que los integrantes de su equipo dispongan de la capacidad de tomar decisiones 
y de los recursos necesarios para lograr sus objetivos. 
Coaching  
Ayuda a sus colaboradores a descubrir sus áreas de mejora y a desarrollar sus habilidades y 
capacidades profesionales.  
Trabajo en equipo  
Fomenta un ambiente de colaboración, comunicación y confianza entre los miembros de su 
equipo y los estimula hacia el logro de los objetivos comunes.  
Competencias de eficacia personal  
Es el grupo de competencias directivas que se refiere a los hábitos básicos de una persona con 
ella misma y con su entorno. Estas competencias potencian la eficacia de los otros dos grupos 
de competencias directivas.  
Proactividad  
Iniciativa: Muestra un comportamiento emprendedor, iniciando y empujando los cambios 
necesarios con tenacidad.  
Creatividad: genera planteamientos y soluciones innovadoras a los problemas que se le 
presentan  
Autonomía personal: toma decisiones con criterio propio, no como resultado de una simple 
reacción a su entorno.  
Autogobierno  
Disciplina: hace en cada momento lo que se ha propuesto realizar, sin abandonar su propósito a 
pesar de la dificultad de llevarlo a cabo.  
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Concentración: mantiene un alto grado de atención ante uno o varios problemas durante un 
largo periodo de tiempo.  
Autocontrol: controla sus emociones y actúa de manera apropiada ante distintas personas y 
situaciones.  
Gestión personal  
Gestión del tiempo: Prioriza sus objetivos, programando sus actividades de manera adecuada y 
ejecutándolas en el tiempo previsto  
Gestión del estrés: mantiene el equilibrio personal ante situaciones de especial tensión.  
Gestión del riesgo: toma decisiones adecuadas en situaciones de gran responsabilidad y alto 
grado de incertidumbre  
Desarrollo Personal  
Autocrítica: evalúa con frecuencia y profundidad su propio comportamiento y la realidad que lo 
circunda.  
Autoconocimiento: conoce sus puntos fuertes y sus puntos débiles, tanto en el ámbito 
profesional como personal.  
Cambio personal: Cambia sus comportamientos, con el fin de fortalecer sus puntos fuertes y 
superar sus puntos débiles.  
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 2.3 Análisis a la Teoría de Competencias  
 
Se estudian los comportamientos observables de las personas que realizan su trabajo con 
eficacia y se define el puesto en función de los mismos, el enfoque de competencias: 
Al centrarse en los comportamientos observables y no en rasgos subyacentes de la persona, 
facilita el empleo de conceptos más objetivos, operativos y compartidos en la organización. En 
consecuencia, es más fácil establecer los perfiles de exigencias de un puesto y definir 
objetivamente los comportamientos observables requeridos.  (TORO, 2005) 
Facilita la comparación entre el perfil de exigencias del puesto y el perfil de competencias de las 
personas y, por tanto, las predicciones son más seguras, válidas y fiables. 
Permite emplear pruebas de evaluación diversas (por ejemplo, basadas en la observación 
conductual), más objetivas, relacionadas con las actividades del trabajo y con un mayor poder 
predictivo del éxito en el mismo. 
Otros aportes del modelo de competencias: 
- Está orientado a los resultados: se buscan rendimientos excelentes, aunque también hay quien 
plantea la posibilidad de que el desempeño pueda ser simplemente satisfactorio. 
- Se consideran un buen predictor del comportamiento futuro de las personas en las 
organizaciones. 
- Se admite (y fomenta) la posibilidad de aprendizaje de los individuos. 
- Facilita la alineación de la gestión de recursos humanos a través de las competencias. 
- La administración del desempeño se vuelve la herramienta central en la gestión de recursos 
humanos. 
- Se genera una integración sistémica entre el qué y el cómo de la empresa. 
- La perspectiva temporal en la administración del desempeño toma multinivel y más grupal. 
- La posibilidad de definir perfiles profesionales que favorecerán a la productividad. 
  
  
   39 
   
- El desarrollo de equipos que posean las competencias necesarias para su área específica de 
trabajo. 
- La identificación de los puntos débiles, permitiendo intervenciones de mejora que garantizan 
los resultados. 
 
 2.4 Competencias y Productividad  
 
 
En la presente investigación se trabaja para desarrollar las siguientes competencias para el 
emprendimiento: manejo personal, acción estratégica, conciencia global, trabajo en equipo, 
planeación y administración y comunicación.  Hellriegel, Jackson &Slocum (2002). 
La productividad es entendida como un indicador de lo eficiente que puede llegar a ser una 
persona, una empresa o un país, es la relación entre la transformación de insumos y la obtención 
de mayores resultados, utilizando la misma cantidad de recursos: tiempo, talento humano, 
insumos y tecnología, simplemente es el hecho de producir más con menos; en este sentido se 
enmarca a la falta de competencias como causa para la baja productividad personal y de la 
economía en general.  
El presente trabajo habla de la productividad del ser humano, no únicamente en el contexto de la 
economía sino en el desarrollo íntegro de la persona.  
La productividad particularmente no puede ser plena sin educación, alimentación, ambiente 
familiar sano, comunicación y amor. Estos aspectos por generaciones y generaciones han estado 
ausentes de la vida de los ecuatorianos que han vivido en la miseria. Ahora, el desafío después 
de décadas azotadas por exclusión y corrupción, es vincular laboralmente a personas jóvenes y 
adultas que no pueden ser vistas como productivas por su falta de capacitación, experiencia y 
hasta por la edad. 
El objetivo pretendido es aumentar la productividad de las personas desempleadas mediante 
capacitación con un enfoque de competencia laboral; se logra esto identificando habilidades, 
deseos y conocimientos que conjuntamente hagan posible iniciar un negocio preferiblemente en 
Asociatividad.  
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Covey (2010) dice “Siembra un pensamiento y cosecharás una acción, siembra una acción y 
cosecha un hábito siembra un hábito y cosecha un carácter, siembra un carácter y cosecharás un 
destino” 
Para Spencer y Spencer son cinco los principales tipos de competencia que se deben identificar 
para el eficiente desempeño en el ámbito laboral: 
Motivación: 
Los intereses, deseos, necesidades que una persona tiene en cuenta permanente y 
consistentemente. Las motivaciones dirigen los comportamientos hacia acciones que tienen 
como objetivo lograr metas impuestas por el individuo. 
Características: 
En este punto se analiza las particularidades físicas y las respuestas sólidas a situaciones o 
alguna información que despierte el interés. 
Concepto propio o concepto de uno mismo: Las actitudes, imagen, valores y principios propios 
de una persona. 
Conocimiento 
Es toda la información técnica o especializada que una persona posee acerca de un área o áreas 
específicas 
Habilidad 
La capacidad de desempeñar cierta tarea física o mental. 
Se puede concluir que estas cinco competencias son una fusión importante, que al pertenecer en 
conjunto a una persona, predicen un desempeño eficiente en el puesto de trabajo; sin embargo es 
muy difícil detectar los rasgos de personalidad, los valores, principios y motivaciones; estas 
características no visibles, son difíciles y hasta imposibles de desarrollar en una persona, a 
diferencia de las destrezas y conocimientos que con una prueba de conocimientos se evidencian, 
así mismo se las desarrolla fácilmente mediante capacitación. 
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CAPITULO III 
 
3. CONOCIMIENTOS PARA LA CREACIÓN DE UN NEGOCIO 
Este capítulo pretende identificar los componentes de los módulos necesarios para desarrollar 
una estructura curricular basada en competencias para el emprendimiento. En el desarrollo del 
programa de capacitación que se propone, se ha considerado la siguiente estructura de plan de 
negocios como medio de consulta para que los participantes puedan ampliar su bagaje de 
conocimientos.  
En un programa de capacitación basado en competencias se prioriza los desempeños, la práctica 
antes de la teoría, sin dejar de lado la teoría se busca dotar de la mayor parte de conceptos y 
técnicas usando metodologías que motivan el aprendizaje en el aula y fuera de ella. 
 3.1  Plan de Negocios 
El plan de negocios es la herramienta que permite direccionar una empresa en el mercado, esta 
herramienta analiza de forma integral el escenario del emprendedor cuando inicia un proyecto 
de negocio, es importante realizar un plan de negocios para lograr objetivos en una situación de 
mercado. 
 3.2. Estructura del Plan de Negocios 
El plan de negocios es una herramienta que permite organizar y visibilizar sistemáticamente el 
contexto donde se desarrolla la empresa, permite establecer un camino claro para seguir y 
encaminar las actividades hacia la consecución de objetivos, a continuación se detalla cada uno 
de los componentes del plan de negocios, precedidos de una explicación de cómo elaborar cada 
punto.   
 3.2.1 Resumen Ejecutivo 
Es un breve extracto de los aspectos más importantes del proyecto. Es lo primero que lee el 
receptor del proyecto. Debe describir en pocas palabras el producto o servicio, el mercado, la 
empresa, los factores de éxito del proyecto, los resultados esperados, las necesidades de 
financiamiento y las conclusiones generales. Si bien se ubica al comienzo del plan, es 
conveniente realizarlo al final, después de haber analizado todos los puntos. Para facilitar su 
elaboración el emprendedor  puede contestar algunas preguntas claves, cómo: 
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 ¿Quiénes somos? 
 ¿Cuál ha sido nuestra trayectoria? 
 ¿Qué vamos a vender?, ¿Qué características tienen mis productos?, ¿En qué se diferencia de 
la competencia? 
 ¿Cuáles son mis clientes objetivo?, ¿Cuál es el valor que tiene mi producto  para mis 
clientes? 
 ¿Qué volumen de mercado voy alcanzar? 
 ¿Qué inversiones requiero? 
 ¿Qué beneficios económicos espero ganar? 
3.2.2 Formulación General del Proyecto 
 
Definición de Objetivo General.  
Un objetivo general es el propósito macro debe fijarse para tener una idea clara de las acciones a 
tomar en el trabajo, puede haber objetivos a corto, mediano y largo plazo. Un objetivo debe 
redactarse al inicio siempre con un verbo en infinitivo, por ejemplo: Vender, Posicionar, Abrir, 
Cubrir, Otorgar, Expandir, Elevar, etc. Para la estructuración del objetivo general se puede 
responder las siguientes preguntas: 
 ¿Qué? ¿Para qué? ¿Cómo? 
 ¿Qué queremos lograr con el desarrollo del plan de negocios?  
 ¿Para qué desarrollamos el plan de negocios?  
Definición de los objetivos específicos  
A partir del objetivo general, se deberán describir cuáles son los objetivos específicos que 
vamos a realizar para la consecución de un plan bien desarrollado y que cumpla con las 
expectativas del emprendedor y sea atractivo para los posibles inversionistas. Cabe resaltar que 
los objetivos específicos responderán a cada uno de los temas principales tratados y 
desarrollados durante el plan de negocios. 
 3.2.3 Visión empresarial  
Pensar y describir  metas y ambiciones personales,  perspectivas en los próximos cinco años y 
cómo esto se relaciona con el desarrollo de la implementación de un proyecto empresarial. 
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 3.2.4 Producto o servicio 
Explicación de cuáles son los productos que ofrece un proyecto. La descripción  debe ser 
general, clara y breve. Si se tiene muchos productos, es adecuado hacer una descripción general 
ordenada por familias de productos o por prioridad de  productos; es básico considerar la 
importancia o prioridad en relación a los beneficios que generaran. 
 3.2.5 Puntos fuertes y ventajas del producto o servicio  
En este campo se analiza las características diferenciadoras y ventajas competitivas que posee el 
producto frente a la competencia:  
 ¿Qué innovaciones presenta tu producto respecto al de la competencia? 
 ¿Qué aspectos lo diferencian?   
 ¿Qué ventaja tiene el consumo del producto  para el cliente?  
El factor diferenciador que se desea destacar, puede verse reflejado en: calidad, precios, 
fiabilidad, la necesidad que va a satisfacer, innovación o novedad 
 3.2.6  Valor para el cliente.  
El grado de valor que el cliente otorga a un producto o servicio está determinado por la utilidad 
que este tenga para el cliente. Entonces en este campo es preciso describir: ¿Cuáles son las 
necesidades de los clientes? ¿Cómo su producto  ayudará a suplir estas necesidades? 
 3.2.7  Análisis del Mercado 
Características del cliente objetivo  
Definir las características generales del tipo de cliente al cual está dirigido el producto o 
servicio, se puede usar los siguientes parámetros para su clasificación: 
 Edad 
 Género 
 Nivel de educación 
 Ingresos   
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Investigación de mercado 
El estudio de mercado se realizará a través de fuentes de información secundarias y de fuentes 
de información primarias, mediante la utilización de metodologías de investigación (encuestas, 
grupos focales, entrevistas, etc.) coherentes con la información requerida y aplicando 
herramientas estadísticas como el muestreo (aleatorio simple, por conglomerados, estratos, etc.) 
que de la misma forma deberá ser coherente con el objetivo de la investigación. Se deberá hacer 
una presentación de los resultados obtenidos en la investigación de mercado con su respectiva 
interpretación. 
Segmento de mercado  
Después de realizada la investigación de mercado el emprendedor estará en la capacidad de 
identificar con mayor exactitud que segmento del mercado van a abordar y su tamaño. Esta 
segmentación se puede clasificar por: ubicación geográfica, sexo, edad, otras variables como: 
ingresos familiares, hábitos de consumo, estatus social, etc. Para describir el segmento de 
mercado hay que considerar: 
 Los atributos en común de los clientes que comprarían el producto o servicio.  
 Dónde se ubican los clientes interesados en el producto. 
 Qué necesidades no han sido satisfechas en estos grupos y qué se va a satisfacer con el 
producto o servicio. 
 3.2.8 Análisis de la Competencia 
Competencia actual.- Se deberá hacer una descripción de la competencia existente en el 
mercado, donde se detallará entre otros aspectos: 
 Principales competidores.  
 ¿Quiénes son?   
 ¿Cuántos son?  
 ¿Qué producto venden?,  
 ¿Cuál es su ubicación geográfica?,  
 ¿Qué trayectoria o reconocimiento en el mercado tienen?  
 ¿Cómo se comunica con sus clientes?  
 ¿Cuenta con infraestructura moderna?  
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 ¿Qué servicios adicionales ofertan? 
 Análisis comparativo. ¿Qué  fortalezas y debilidades con respecto a mis  productos  poseen? 
 3.2.9 Competencia potencial  
Es importante el esfuerzo que un emprendedor ponga a la investigación constante de las últimas 
novedades en el mercado para identificar oportunidades de negocio, esto se conoce como 
investigación de mercados. De igual forma es importante saber que existen muchas otras 
personas o empresas que están realizando el mismo estudio para ingresar en el mercado una vez 
identificada una debilidad en el mismo. 
 3.2.10 Productos sustitutos  
En este punto se debe analizar o describir los productos sustitutos del producto o servicio que se 
pretende lanzar al mercado, es preciso identificar: 
¿Dónde se encuentran?  ¿Se pueden convertir en un competidor directo? 
Cuando un emprendedor tiene el escenario claro es más fácil reducir la incertidumbre, el riesgo 
y anticiparse a eventualidades. 
 3.2.11 Plan Comercial o Plan de Marketing 
Análisis FODA 
Es importante que todo emprendedor realice eventualmente un análisis FODA, pues se trata de 
una herramienta integral que permite visualizar el panorama actual de una empresa, permitiendo 
tomar medidas estratégicas para actuar en un escenario real. El análisis FODA es un análisis 
integral pues visualiza el ambiente interno (fortalezas y debilidades) y el ambiente externo 
(oportunidades y amenazas). 
El objetivo de un análisis FODA es identificar cuáles son las fortalezas y oportunidades que se 
deben aprovechar y explotar, así también identificar cuáles son las debilidades en las que se 
debe trabajar para convertirlas en fortalezas, y ante las amenazas prepararse para construir un 
colchón estratégico que amortigüe los golpes  o logre evitarlos. 
 
 
  
  
   46 
   
Estrategia de entrada del producto 
Para definir la estrategia de entrada del producto se va a diseñar el empaque, logotipo y eslogan 
que utilizará tu producto en el momento de que ingrese en el mercado. Hay que tener en cuenta 
lo siguiente: 
 Diseñar un empaque adecuado para el producto o servicio. 
 El logotipo y eslogan deben tener relación con el producto. 
 Las distintas presentaciones que tendrá el producto o servicio. 
Estrategias de precio  
El establecimiento de precios es un análisis basado en los costos directos e indirectos, el precio 
que ofrece la competencia y lo que se espera ganar a largo plazo con la producción del producto 
o servicio, a continuación se desmenuza cada factor que incide en la fijación de precios: 
El costo del producto: este punto es clave se debe diferenciar cuales son los costos directos e 
indirectos; sencillamente se puede decir que costo directo es aquel que se encuentra dentro del 
proceso de producción o transformación, por ejemplo: materia prima o insumos,  en cambio 
costo indirecto es aquel costo que no interviene en procesos de transformación, sin embargo son 
irrenunciables, por ejemplo: luz, agua, teléfono, arriendo, sueldos, alimentación o movilización. 
Como conclusión: se debe identificar correctamente, sin omitir ningún costo por más ínfimo que 
este sea.  
Los precios de la competencia, es indispensable estudiar a fondo a la competencia para 
conocer el grado de competitividad de nuestros precios. 
La sensibilidad de la demanda, para conocer como variará la demanda ante un cambio en el 
precio. Se distingue entre: 
Demanda elástica: cuando una variación en el precio lleva a fuertes variaciones de la demanda. 
Demanda inelástica: cuando una variación en el precio lleva a pequeñas variaciones de la 
demanda. 
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Se suelen distinguir diferentes estrategias para fijar el precio: 
 Fijar el precio añadiendo un margen de beneficio sobre el coste.  
 Valor de mercado. 
 Precios altos: cuando el producto es percibido como único por el cliente y se pretende dar 
una imagen de calidad y exclusividad. 
 Precios bajos de salida: cuando se pretende una rápida expansión del producto o servicio. 
Estrategias de distribución 
La estrategia de distribución determina el cómo se hará llegar el producto al cliente. Hay que 
seleccionar los canales que permitan hacer llegar los productos al mercado objetivo de la 
manera deseada y en el momento adecuado. 
Es importante analizar dónde vamos a vender nuestros productos o prestar nuestros servicios, 
además cómo haremos llegar nuestros productos o servicios al cliente. En este punto sirve de 
referencia saber cómo trabajan nuestros competidores.  
Es importante establecer cuáles son los costos por implementar el canal de distribución.  
Estrategias de promoción o comunicación  
En la actualidad la publicidad es trascendente para el éxito de una empresa, se debe utilizar la 
mayor cantidad de medios posibles: radio, internet (redes sociales), prensa y televisión para esto 
es vital el análisis de la información que se pretende transmitir por medio de la promoción, el 
costo del medio que se va a emplear y cuál o cuáles son los más adecuados según es status quo 
de mi empresa.  
Plan de ventas anuales  
Es preciso realizar una aproximación de los objetivos que persigue la empresa en cuanto a sus 
ventas, y estos objetivos deben tener relación con los gastos mensuales, es decir que los 
objetivos de ventas deben considerar los gastos mensuales y la rentabilidad que se espera 
obtener en el corto y largo plazo. 
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 3.2.12 Plan de Producción 
Localización  
Se deberá describir y justificar dónde se va a ubicar la empresa. ¿Por qué este lugar? ¿Cuenta 
con los servicios básicos necesarios? ¿Existe un fácil acceso para el ingreso de proveedores y 
clientes? ¿Existe algún tipo de restricción municipal, ambiental? ¿Cuán próximo esta de los 
clientes? ¿Qué posibilidades de expansión hay?  
Tamaño de la empresa  
Indicar la capacidad de producción de tener total disponibilidad de capital o especificar el 
tamaño inicial de la empresa según los recursos disponibles. 
Proceso productivo  
Describir o esquematizar con un flujograma las diferentes actividades que se deberán realizar 
para obtener tu producto, estableciendo su conexión durante todo el flujo de producción.  
Estudio de proveedores 
Es vital identificar proveedores que satisfagan las demandas de calidad que el cliente exige, la 
calidad del producto depende en gran parte de la habilidad para encontrar proveedores que 
cumplan con las condiciones mínimas: 
 Tiempo de entrega: un proveedor puntual garantizará el cumplimiento de los tiempos 
programados en el proceso productivo. 
 Stock: la disponibilidad de insumos o materia prima. 
 Lugar de entrega: debemos elegir un proveedor que de preferencia entregue el pedido a 
domicilio, o que esté ubicado cerca de la empresa para reducir costos de transporte. 
 Precio: el precio del proveedor elegido debe ser competitivo y conveniente. 
 Promociones y crédito: establecer con el proveedor beneficios como descuentos o 
precios preferenciales  
Medidas e impacto ambiental  
Es importante tomar en cuenta los impactos ambientales que provocarán por las actividades de 
operación propias de la empresa y qué medidas se ha previsto para mitigar estos impactos. 
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Control de calidad  
En este punto es importante tomar en cuenta los requerimientos que tiene el cliente sobre el 
producto y evaluar cómo los procesos diseñados para la creación del producto contribuyen al 
fiel cumplimiento de las expectativas del cliente y de la organización  
 3.2.13 Plan de Recursos Humanos 
Al referirse a las personas que trabajan en una organización, suele usarse tres términos: recursos 
humanos, capital humano o talento humano, los cuales al parecer engloban el mismo 
significado, pero para efectos de la presente tesis se utilizarán las siguientes definiciones: 
Las actividades de recursos humanos se las comprende como un proceso  administrativo 
aplicado al acrecentamiento y conservación del esfuerzo, efectivizando el desempeño, las 
experiencias, la salud, los conocimientos y las capacidades, con el fin de mejorar las 
contribuciones productivas del personal. El talento humano es la combinación de experiencias, 
competencias, habilidades, aptitudes, actitudes, conocimientos, voluntades, intereses 
vocacionales, potencialidades, motivaciones y personalidades de las personas que integran una 
organización. El Capital Humano es la cuantificación y valoración de las personas, de sus 
habilidades, capacidades, experiencias y conocimientos. 
Ahora que se ha definido la diferencia entre estos tres términos, es pertinente acotar que los 
profesionales psicólogos organizacionales son los responsables de intervenir en la gestión del 
talento humano con el propósito de alcanzar objetivos individuales y objetivos organizacionales. 
Un plan de recursos humanos debe estar basado en los objetivos de la organización, es necesario 
identificar la descripción de los cargos necesarios, así como el nivel de formación, competencias 
y experiencia que debe poseer el talento humano para agilizar el trabajo de la organización. 
El plan de recursos humanos incluye el presupuesto para sueldos, horas extras, beneficios 
sociales y beneficios de empresa.  
Estructura de la organización y descripción de puestos de trabajo 
A través del análisis y descripción de puestos, se sitúa el puesto en la organización, se puede 
describir su misión, funciones principales y tareas necesarias para desempeñar de modo 
completo dichas funciones. Según necesidades, esta estructura se completa con apartados 
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relativos a: relaciones internas y externas, perfil profesional idóneo de la persona que debería 
ocupar el puesto, competencias, experiencia y el objetivo en el puesto. 
El objetivo principal de esta labor es el de conseguir definir y acotar las responsabilidades del 
trabajador para su conocimiento y el de la dirección de la empresa, establecer las relaciones 
entre departamentos o puestos, ubicar correctamente el puesto dentro del organigrama de la 
empresa, analizar las cargas de trabajo de las personas y redistribuir o reasignar contenidos entre 
diferentes puestos.  
La descripción presente detallará la información que cada puesto de trabajo debe tener en la 
empresa: 
 
            NOMBRE DEL CARGO:  GERENTE ADMINISTRATIVO 
PERFIL DEL CARGO 
DEPARTAMENTO QUE OCUPA: Administración.     
SUPERVISA A:   Asistente    administrativa.       
CARGOS CON LA MISMA DENOMINACIÓN: ninguno 
RELACIONES PERSONALES INTERNAS:  
Personal del Departamento técnico         
Departamento de contabilidad  
Departamento De Marketing 
RELACIONES PERSONALES EXTERNAS: Clientes,  organismos y competidores 
OBJETIVO DEL CARGO:Posicionar a la empresa en el mercado para satisfacer a este con los 
mejores servicios e intervenir exitosamente mercado ecuatoriano. 
ÁREAS DE RESPONSABILIDAD: 
 Por datos confidenciales: aplica. 
 Por equipo: muebles y equipo de oficina 100%. 
 Por personas: es responsable de dirigir a todas las personas de la organización 
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ACTIVIDADES PRINCIPALES 
Qué hace Cómo Para Qué 
 
Identificar áreas de conflicto, 
necesidad o problema en la 
empresa 
Ecuatoriana. 
                                               
Con investigación. 
Diseñando Servicios y 
promociones 
Realizando Campañas 
informativas 
 
Satisfacer al cliente 
 
Planificar, organizar, dirigir y 
controlar el personal, el 
proceso y los eventos que 
ocurran 
Con la participación de todos 
los miembros 
Cumpliendo con actividades y 
cronogramas 
Ejecutando estrategias 
Generando fuentes de 
intervención de la consultoría. 
 
Apoyar a la misión 
 y visión 
 
Desarrollar el talento humano 
 
Creando un plan de 
capacitación 
Diseñar un plan carrera 
 
Satisfacción 
Motivación 
Liderazgo. 
 
Lograr resultados 
 
Trabajando con ética y 
profesionalismo 
 
Productividad, Consolidación del 
prestigio corporativo 
 
 
Coordinar todos los esfuerzos 
y conocimientos 
Realizando reuniones  
Obteniendo soluciones  
Tomando decisiones 
Estableciendo una buena 
comunicación. 
Fomentando la participación. 
 
Trabajo en Equipo 
 
Emprender acciones y 
decisiones  
Diseñando estrategias 
Políticas 
 
Lograr Objetivos 
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PERFIL POR COMPETENCIAS 
Aplica principios éticos en la conducción de los asuntos empresariales. 
Identifica, formula y evalúa oportunidades de negocio viables de expresarse en iniciativas empresariales.   
Desarrolla una mentalidad estratégica y emprendedora en su desempeño laboral o empresarial.  
Formula, establece y controla el plan estratégico atinente a la gestión del talento humano.                               
Implementa el modelo de gestión fundamentado en competencia. 
 Pensamiento Constructivo,  
Inteligencia Emocional  y Sentido Humanista 
 
 
 
Programas de acción 
Asignando recursos 
Siendo Líder 
 
Crear valor en los servicios  
 
Trabajando con el cliente 
Siendo su amigo 
Invitando al cliente  a eventos  
de carácter formativo. 
Visitando al cliente 
Informando al cliente. 
Pensando en los beneficios para 
el cliente 
Afiliando a  la empresa a 
organismos de apoyo para su 
actividad. 
Aprendiendo continuamente 
 
Diferenciarnos de la competencia 
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PERFIL DEL CANDIDATO 
EDAD: De 25 a 35 años                                      GÉNERO:    Indistinto 
FORMACIÓN: 
Título universitario en Ingeniería en Administración de Empresas 
Título Universitario en Psicología Organizacional 
CONOCIMIENTOS: 
Modelos de desarrollo en la gestión organizacional 
Sistemas de gestión del talento humano y Administración 
Administración financiera 
Planeación estratégica 
Control y evaluación del desempeño. 
Procesos de conciliación y negociación 
Proyectos. 
Ejercicio de tareas gerenciales por competencias. 
Paquetes informáticos 
EXPERIENCIA: 
En el cargo: 1 mes 
Para el cargo: 1 a 3 años 
MISION EN EL CARGO: 
Coordinar esfuerzos y conocimientos para lograr en la sociedad una gestión del capital humano de alta 
calidad 
 
Tabla 1 Descripción de un Cargo 
 
 
  
  
   54 
   
 3.2.14 Selección de personal  
 
La selección de personal es el subsistema que permite ingresar, mantener y desarrollar a las 
personas, para este fin se aplica una metodología para evaluar al personal y poder elegir a la 
persona adecuada para el puesto adecuado,  a continuación se describe un proceso de selección: 
Definir el perfil: 
Primero hay que hacer un estudio de mercado de otras empresas con la misma actividad  
económica para determinar funciones, deberes y responsabilidades que deben cumplir cada uno 
de los trabajadores. Los factores que se tienen en cuenta son: Instrucción, experiencias y 
competencias 
Atracción del personal a través del reclutamiento: 
A partir del proceso de selección se elige a la persona adecuada para el puesto adecuado 
mediante técnicas e instrumentos de selección de personal.  
Contratación 
Inducción del personal: 
A los nuevos trabajadores se enseña todo lo concerniente a la empresa. En el período de prueba 
de tres meses se evalúa su desenvolvimiento, se minimiza las debilidades y se refuerza las 
fortalezas. Si cumple con los objetivos, se extiende la contratación. No se trata únicamente de 
seleccionar al personal sino CAPACITAR, MANTENER Y DESARROLLAR a la persona. 
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APLICACIÓN DEL SUBSISTEMA DE SELECCIÓN DE PERSONAL 
 
Pasos: 
1.Reclutamiento 
Preselección Entrevistas  
Aplicación de pruebas 
Indagación de referencias 
Examen médico 
Toma de decisión final 
2. Inducción 
Desarrollo del personal Desarrollo de sus competencias a través de capacitación y planes 
carrera. 
Compensación Retribución económica (beneficios de ley + beneficios adicionales) 
que brinda la empresa por sus servicios. Horas suplementarias y 
extraordinarias. 
Control Monitoreo de actividades del trabajador a través de una evaluación 
al desempeño. Se verifica si cumple o no con indicadores de 
gestión 
 
 
 
Ilustración 4 Aplicación de la Selección de Personal 
 
 
 
 
Ocupacionales 
Psicotécnicas 
Nos lleva a la contratación 
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 3.2.15 Aspectos legales y societarios 
 
Constitución de la empresa  
Es importante investigar los requisitos legales que según la naturaleza de la empresa se deben 
cumplir, esto implica permisos, registros y patentes, actualmente las personas pueden trabajar 
independientemente con el RUC y RUP, dado el caso de querer trabajar en asociación hay que 
constituir una compañía bajo la Ley de Compañías o  la Ley de Economía Popular y Solidaria. 
 
Patentes y propiedad intelectual  
 En el caso de que los procesos, productos o servicios, sean nuevos se debe hacer los trámites 
debidos en el IEPI Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), para que se encuentren 
protegidos por Patentes, Propiedad intelectual, Marcas, Licencias, Permisos, etc. 
 
 3.2.16  Evaluación Financiera del Proyecto 
 
Estructura Financiera 
Plan de inversiones, clasificación y fuentes de financiamiento 
El cuadro resumen que contiene los activos fijos, separados por el destino de los mismos: 
operación y, administración y ventas; activos diferidos y capital de trabajo (requerimientos de 
caja) necesarios para implementar el proyecto e iniciar operaciones se denomina plan de 
inversiones.   
 
Programa y calendario de inversiones 
Se describirá el programa y calendario para desembolsar el dinero y hacer las inversiones dentro 
del proyecto. 
 
Detalle de las proyecciones de ingresos  
En base a los gastos mensuales se debe establecer un plan de ventas anual, para saber cuánto 
debo vender para obtener una rentabilidad deseada y cubrir los gastos que genere el negocio.  
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CAPÍTULO IV 
 
4. PROPUESTA TÉCNICA, OPERATIVA FORMATIVA  DE 
CAPACITACIÓN POR COMPETENCIAS PARA EL EMPRENDIMIENTO 
 
La siguiente propuesta de capacitación es elaborada en base a los lineamientos de la Secretaria 
Técnica de Capacitación y Formación Profesional SETEC, se consideró utilizar el formato: 3.A 
Propuesta Técnica, Operativa, Formativa; por ser un instrumento íntegro que se ajusta a la 
investigación presente. 
 
 4.1 Lugar de la investigación:  
CORPORACIÓN DE DESARROLLO ECONÓMICO CONQUITO 
 
 4.2 Nombre o definición del programa propuesto  
 
“CAMINO AL EMPRENDIMIENTO POR LA INCLUSIÓN LABORAL: CAPACITACIÓN 
PARA GRUPOS DE ATENCIÓN PRIORITARIA EN TODOS LOS  SECTORES 
PRODUCTIVOS – PERFIL: EMPRENDEDOR” 
 
 4.3 Especialidades  
 ADMINISTRACIÓN GENERAL                                                                                                                                                                                                                                                    
ADMINISTRACIÓN DEL TALENTO HUMANO                                                                                            
MARKETING Y VENTAS  
 FINANZAS 
 PLANEACIÓN 
LUGAR(ES) DE EJECUCIÓN: QUITO  
PROVINCIA: PICHINCHA CANTÓN QUITO  CIUDAD: QUITO 
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  4. 4 Justificación 
 
El desempleo es un problema de años, un problema persistente en el 60% de usuarios que acude a 
la bolsa de empleo de CONQUITO, en el año 2011 solo el 25%  pudo vincularse laboralmente, el 
75% restante se encuentra en condición de desempleo estructural, esta situación de desempleo a 
largo plazo, ocasiona en la persona una situación psicológica marcada por la depresión, 
desesperación y desmotivación, sus actividades económicas pertenecen al subempleo y sus ingresos 
no alcanzan el salario mínimo vital, en la mayor parte de los casos no tienen actividad económica 
por periodos de seis meses a dos años; se considera el desarrollo de competencias para el 
emprendimiento en esta población, la creación de microempresas asociativas o personales es una 
opción para aquellos desempleados que se identifiquen con la propuesta, específicamente en 
personas cuya edad esté entre los 18 y 48 años, preparación primaria, secundaria o técnica, con o 
sin experiencia laboral. 
 
 
 4.5. Objetivos del programa propuesto 
 
Objetivo General:  
Otorgar la competencia  de emprendedor, a 25 jóvenes y adultos en situación de desempleo 
aplicable a todos los sectores productivos. 
Objetivos Específicos:  
-          Facilitar el acceso de los beneficiarios a la creación de microemp0resas. 
-          Desarrollar competencias para el emprendimiento como alternativa de inclusión laboral  
-          Fortalecer procesos organizativos y el establecimiento de redes de economía solidaria 
promoviendo la creación de autoempleo. 
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 4.6  Estrategia para el desarrollo del programa 
 
 
La estrategia para el desarrollo del programa, radica en el siguiente esquema: 
 
 
1. La formación técnica está basada en un enfoque de competencias laborales que contempla el 
saber, el saber ser, el saber hacer y el saber administrar en el perfil de emprendedor. El 
perfeccionamiento de las competencias del beneficiario, permitirá alcanzar una inclusión laboral 
mediante el emprendimiento, actividad que podrá ser llevada a cabo exitosamente, asegurando su 
permanencia y desarrollo personal y económico.  
Para garantizar la asistencia y permanencia de los participantes, se realizará eventos permanentes 
de motivación y desarrollo, una vez por semana para mantener la atención y predisposición de los 
beneficiarios. 
2. Las prácticas profesionales como una actividad propia para desarrollar las habilidades y 
destrezas necesarias que permitan al emprendedor desempeñarse como un actor participativo y 
clave del proceso productivo, para esto todas las clases se resuelve problemas con la ayuda de 
casos prácticos reales.  
3...Finalmente el acompañamiento en la creación de microempresas aquellos participantes que 
superen la capacitación y el análisis del plan de negocios, dicho acompañamiento es realizado por 
el “Vivero Social” es el departamento de CONQUITO encargado de incubar empresas brindando 
asesoramiento técnico, información y facilidades para el acceso a crédito. 
Para la ejecución de los módulos de capacitación, se ha considerado la entrega de materiales de 
consumo tanto grupales como individuales, además del material didáctico establecido para cada 
módulo.  
Las actividades de convocatoria, evaluación, registro e inscripción   y  apoderamiento del programa 
se darán con el apoyo de la Bolsa Metropolitana de Empleo CONQUITO.  
FORMACIÓN 
TÉCNICA 
 PRÁCTICA ACOMPAÑAMIENTO EN 
LA CREACIÓN DE 
MICROEMPRESAS 
  
  
   60 
   
Se ha previsto una carga horaria de 4 horas diarias de lunes a jueves, por un periodo de 1 mes 2 
semanas. en 1 grupo de máximo 25 personas, con el fin de no sobrecargar a los estudiantes y 
otorgándoles tiempo libre los días viernes.  
 En cuanto al diseño curricular, estará conformado por seis módulos que facilitarán el desarrollo de 
las capacidades específicas de los beneficiarios, permitiendo una formación acorde a las 
necesidades del perfil de emprendedor. 
 
HORARIOS DE CAPACITACIÓN 
                   GRUPO 1 
HORAS LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES 
8h00: 
9h00 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
9h00: 
10H00 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
10h00: 
11h00 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
11h00: 
12h00 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Clase teórica y 
práctica 
Tabla 2: Horarios de Capacitación 
CARGA HORARIA POR GRUPO: 16 HORAS A LA SEMANA/ 6 SEMANAS/TOTAL 96 
HORAS  
4.7  Identificación de las acciones/ beneficiarios a los que se destinarán los servicios de 
capacitación y formación profesional: 
 
Los beneficiarios directos son jóvenes y adultos de 18 a 48 años (99%) que han sido identificados 
gracias al apoyo de la Bolsa de Empleo que maneja CONQUITO.  El 99%  son jóvenes y adultos 
de escasos recursos que no han podido acceder a una educación secundaria o superior y que se 
encuentran en situación de desempleo y pertenecen a las comunidades rurales que conforman el 
Distrito Metropolitano de Quito. 
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 4.8  Beneficiarios de la capacitación y formación y tiempo de ejecución 
TITULO MÓDULO 
N. 
TOTA
L 
HOR
AS  
MOD
ULO 
N. 
HO
RAS 
SEM
ANA 
DURA
CIÓN 
SEMA
NAS 
N. 
BENEF
ICIARI
OS 
N. 
GRUP
OS 
N. HORAS POR 
BENEFICIARIO(1) 
N. 
INSTR
UCTOR
ES  
N. HORAS 
INSTRUCT
OR  
G.1
* 
G.2 
TOT
AL 
MÓDULO 01.- 
MOTIVACIÓN 
PARA EL 
EMPRENDIMIEN
TO E 
INTELIGENCIA 
EMOCIONAL 
8 16 0,50 25 1 8 - 8 1 8 
MÒDULO 0.2.-
GENERACIÓN Y 
DESARROLLO 
DE UNA IDEA DE 
NEGOCIO 
8 16 0.50 25 1 8 - 8 1 8 
MÓDULO 03.- 
MARKETING Y 
TÉCNICAS DE 
VENTAS 
20 16 1,25 25 1 20 - 20 1 20 
MÓDULO 04.- 
COMUNICACIÓN 
Y EXPRESIÓN 
12 16 0.75 25 1 12 - 12 1 12 
MÓDULO 05.- 
ADMINISTRACIÓ
N Y 
PLANEACIÓN  
24 16 1.50 25 1 24 - 24 1 24 
MÓDULO 6.-
PLAN 
FINANCIERO 
24 16 1.50 25 1 24 - 24 1 24 
TOTAL 96 16 6 25 1 96 - 96 3 
96 (por 
un grupo 
a 
capacitar
se)  
(1)  EN CASO DE QUE POR TENER MOTIVOS DE EXPERIENCIA O CONOCIMIENTO 
PREVIO EL PARTICIPANTE NO REQUERIRA LA TOTALIDAD DE HORAS DEL 
MÓDULO DEBERA  DETALLARSE AQUÍ EL VALOR REAL DE HORAS RECIBIDAS POR 
PARTICPANTES. 
Tabla 3 Beneficiarios de capacitación, tiempo de ejecución 
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4.9 Detalle de beneficiarios de la capacitación 
Incluir el siguiente detalle de los beneficiarios de la capacitación propuesta: 
DETALLE N. BENEFICIARIOS % DE 
BENEFICIARIOS 
GENERO HOMBRES  60% 
MUJERES 40% 
ETNICIDAD MESTIZA  55% 
INDIGENA 30% 
AFRODESCENDIENTES 15% 
TIPO DE 
ACTIVIDAD 
JOVENES Y ADULTOS DE 18 A 55 AÑOS 
EN CONDICIÓN DE DESEMPLEO 
ESTRUCTURAL  
100% 
CONDICIÓN DE 
DISCAPACIDAD 
NINGUNA  0% 
OTRA 
CONDICIÓN DE 
PRIORIDAD 
NINGUNA  0% 
NIVEL DE 
POBREZA 
QUINTIL 1 Y 2  100% 
Tabla 4: Detalle de Beneficiarios 
4.10  Propuesta Formativa/Acciones: Metodologías 
 
 
PROPUESTA FORMATIVA/ACCIONES: METODOLOGÍAS 
En esta propuesta se beneficiará a 25 participantes que forman parte del grupo de atención 
prioritario, que serán capacitados por competencias laborales en el perfil de “Emprendedor” con 
una duración de 96 horas de las cuales el 70% corresponde a práctica en el campo del 
emprendimiento.   
El programa total durará 4 meses y está formado por las siguientes fases:  
Fase 1: Planificación, convocatoria y formación de grupos -  1 mes  
Fase 2: Capacitación y práctica 1 mes 2 semanas 
Fase 3: Análisis de planes de negocios generados en la capacitación – 1 mes 2 semanas 
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Fase 4:  Acompañamiento en la puesta en marcha de negocios.- el proceso de acompañamiento lo 
realizada el departamento Vivero Social, donde se encuban microempresas y se brinda 
asesoramiento técnico durante la puesta en marcha del negocio, facilidades para el acceso a crédito 
e información.  
MARCO DE REFERENCIA.-  
La formación profesional, con enfoque de competencias, es adecuada para el desarrollo humano y 
mejoramiento de la empleabilidad, ya que está orientada a mejorar la calidad humana, las 
capacidades y el desempeño  con el fin de que los capacitados mejoren  su calidad de vida teniendo 
un trabajo estable o emprendiendo un negocio. 
La visión del diseño curricular  es formar al emprendedor para que sea capaz de crear 
microempresas y pueda demostrar  el siguiente desempeño: 
Desarrollar ideas de negocio generando productos o servicios. 
Trabajar en base a planes administrativos y financieros 
Trabajar en asociatividad 
Identificar oportunidades de negocio 
Vender los productos o servicios creados 
Mantener la actitud positiva 
Tomar decisiones acertadas  
Un profesional para capacitar en este perfil debe  cumplir con lo siguiente:  
• Profesional con título de tercer o cuarto nivel en las especialidades: administración de 
empresas, finanzas y áreas afines. 
• Experiencia en procesos de capacitación a comunidades como coordinador, facilitador y/o 
capacitador. 
• Experiencia como emprendedor mínimo dos años  
• Capacidad para la toma de decisiones oportunas. 
• Manejar estrategias para el trabajo en equipo. 
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• Poseer habilidades comunicativas que le facilitan interactuar en diferentes contextos. 
Los participantes deberán presentar los  siguientes requisitos de entrada. 
• Lectura, escritura y comprensión de texto a un nivel básico. 
• Realizar las operaciones matemáticas básicas como suma, resta, multiplicación, y división. 
• Vocación hacia el emprendimiento 
• Normas básicas de convivencia y cortesía 
 
4.11 Módulos Formativos  
 
 
MÓDULO 1: MOTIVACIÓN PARA EL EMPRENDIMIENTO E INTELIGENCIA 
EMOCIONAL   
OBJETIVO GENERAL 
Identificar las actitudes, comportamientos y competencias que tiene el rol del emprendedor al 
iniciar un negocio. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
Motivar hacia el emprendimiento                                                                                                               
Desarrollar el compromiso que se requiere para enfrentar el desafío de emprender 
Desarrollar habilidades sociales 
Desarrollar la capacidad de ser empresario cambiando paradigmas de formación ciudadana. 
COMPONENTES 
• Conferencia Motivacional  
• Impacto del autoempleo y el emprendimiento a nivel nacional y mundial  
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•     El camino hacia el emprendimiento, la realidad de iniciar un negocio, las dificultades y riesgos. 
• Motivación para asumir el reto. 
• Inteligencia Emocional  
• Elementos importantes para la capacitación y formación permanentes. 
• La responsabilidad y compromiso ante la sociedad.  
TIEMPO DE DURACION Y CARGA HORARIA: 
Tiempo de Duración  
Teórico: 3 horas 
Práctico: 5 horas 
Carga horaria: 4 horas diarias – 0.5 semana.  
METODOLOGÍA DETALLADA  
Descripción de actividades de Apertura 
1. Presentación del módulo.              
2. Desarrollo de los conceptos y aplicabilidad de los contenidos objeto de aprendizaje.   
3.         Dinámicas y ejercicios prácticos 
Descripción de actividades de Cierre 
1.- Se plantea la elaboración de síntesis de los aprendizajes, en las que se analizarán los problemas   
y  soluciones planteados. 
RECURSOS DIDÁCTICOS 
1. Material bibliográfico 
2. Materiales impresos 
3. Cuaderno de trabajo 
4. Lápices 
5. Esferos 
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CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
1. Identificar los factores que propician el desarrollo de la Inteligencia Emocional. 
2. Identificar comportamientos proactivos  
3. Ser capaz de: 
- Reconocer las nuevas exigencias profesionales en la actualidad, en especial, en el Sector de su 
ocupación 
- Reconocer la necesidad de actualizar los conocimientos y las habilidades necesarias para el 
desempeño profesional. 
Identificar los aspectos de su capacitación que exigen perfeccionamiento.  
- Desarrollar actitudes necesarias para el desempeño profesional y evolución continua en la 
ocupación. 
MÓDULO 2: GENERACIÓN Y DESARROLLO DE UNA IDEA DE NEGOCIO   
OBJETIVO GENERAL 
Estructurar la idea de negocio, para identificar los recursos disponibles, oportunidades de mercado 
y las necesidades que el bien o servicio va a satisfacer. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
Conocer y aplicar criterios de selección. 
Identificar y sintetizar las ideas de negocio. 
Identificar ideas de negocios donde intervengan habilidades propias. 
COMPONENTES 
• Brainstorming o lluvia de ideas 
• Macroevaluación.- Criterios de Selección para elegir posibles ideas de negocio  
• Modelo del Embudo 
• Análisis FODA. 
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•            Microevaluación.-  Criterios de selección para elegir entre 3 alternativas la mejor idea de 
negocio. 
• Asociatividad y Autoempleo  
TIEMPO DE DURACION Y CARGA HORARIA: 
Tiempo de Duración  
Teórico: 3 horas 
Práctico: 5 horas 
Carga horaria: 4 horas diarias – 0.5 semana.  
METODOLOGÍA DETALLADA  
Descripción de actividades de Apertura 
1. Presentación del módulo.              
2. Desarrollo de los conceptos y aplicabilidad de los contenidos objeto de aprendizaje.   
3.         Dinámicas y ejercicios prácticos altamente participativos 
Descripción de actividades de Cierre 
1.- Se plantea la elaboración de síntesis de los aprendizajes, en las que se analizarán los problemas   
y  soluciones planteados. 
RECURSOS DIDÁCTICOS 
1. Material bibliográfico 
2. Materiales impresos 
3. Cuaderno de trabajo 
4. Lápices 
5. Esferos 
CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
1. Identificar la factibilidad de las ideas de negocio generadas 
2. Identificar ideas asociativas  
3. Identificar habilidades propias que generen Autoempleo 
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MÓDULO 3: MARKETIN Y  TÉCNICAS DE VENTAS 
OBJETIVO GENERAL 
Promover y optimizar los resultados del punto de ventas 
OBJETIVOS  ESPECIFICOS 
Emplear técnicas de Marketing  
Atender al cliente 
Demostrar y vender. 
Efectivizar la venta. 
Receptar pagos. 
Cuidar del punto de venta. 
Utilizar máquinas de tarjeta de crédito, registradora e impresora fiscal. 
COMPONENTES 
• Código de Defensa del Consumidor. 
• Formas de abordaje a los clientes. 
• Técnicas para el sondeo de necesidades. 
• Estrategias de argumentación. 
• Técnicas de  Marketing y Ventas. 
• Conocimiento profundo de los productos vendidos en su punto de venta. 
• Técnicas de presentación de los productos. 
• Políticas de precios de productos. 
• Conocimiento de la clientela. 
• Conocimiento sobre otros puntos de ventas/competencia. 
• Estilos de negociación.  
•           Técnicas de cierre de ventas. 
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• Estrategias para tratar objeciones. 
• Aplicación de técnicas de abordaje, sondeo, argumentación, ventas y negociación con 
firmeza y objetividad. 
• Técnicas de presentación de productos, precios, plazos, descuentos y promociones. 
• Demostración de tranquilidad y poder de negociación y argumentación al tratar objeciones. 
• Técnicas de uso de calculadoras. 
• Reglas básica de atención telefónica. 
• Técnicas de utilización de máquinas para el uso de tarjetas de crédito, registradoras e 
impresoras fiscales. 
• Aplicación de las cuatro operaciones aritméticas y porcentuales, con o sin uso de 
calculadoras. 
• Registro de ventas y pagos con tarjetas de crédito. 
• Realización de llamadas telefónicas, orientando a los clientes y concretando ventas. 
• Verificación de firmas en tarjetas de crédito y autorizaciones. 
• Atención oportuna y amable al cliente. 
TIEMPO DE DURACIÓN Y CARGA HORARIA: 
Tiempo de Duración  
Teórico: 6 horas 
Práctico: 14 horas 
Carga horaria: 4 horas diarias –1.25 semanas 
METODOLOGÍA DETALLADA  
Descripción de actividades de Apertura 
1. Presentación del módulo.              
2. Desarrollo de un caso de  atención  al  cliente. 
Descripción de actividades de Desarrollo: 
1. Método demostrativo que desarrollara en el alumno ciertos reflejos que le permiten actuar 
con rapidez y competencia   
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2. Implementar  técnicas para  resolución de problemas, altamente participativos que serán   
desarrollados en forma individual o grupal.    
3. Sistema de portafolio para ir guardando las evidencias de desempeño. 
Descripción de actividades de Cierre: 
1.-  Sensibilización  de la evaluación de los resultados obtenidos. 
2.-  Test auto-evaluación para potencializar sus capacidades y habilidades 
RECURSOS DIDÁCTICOS 
1. Material bibliográfico 
2. Materiales impresos 
3. Cuaderno de trabajo 
4. Lápices 
5. Esferos 
CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
1. Recibir al cliente en forma cortés y amable. 
2. Investigar necesidades del cliente. 
3. Informar disponibilidad y precios de los productos y servicios. 
4. Explicar características de los productos y/o servicios y del funcionamiento de los locales 
comerciales. 
5. Presentar características, ventajas y beneficios de los productos. 
6. Resaltar puntos importantes de los productos y/o servicios. 
7. Ayudar en la toma de decisiones. 
8. Utilizar diversos estilos de negociación. 
9. Manejar objeciones. 
10. Cerrar la venta. 
11. Sugerir productos y/o servicios. 
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12. Sintetizar las informaciones pasadas a los clientes e Inspirar simpatía, credibilidad y 
confianza. 
13. Demostrar interés por el cliente. 
14. Orientar a los clientes sobre el uso de artículos. 
15. Presentar precios, plazos, descuentos y promociones. 
16. Auxiliar al cliente en la decisión. 
17. Utilizar diferentes estilos de negociación. 
18. Argumentar frente a objeciones. 
19. Conceder descuentos autorizados. 
20. Recibir pagos autorizados. 
21. Solicitar autorizaciones de crédito. 
22. Emitir documentos de venta. 
23. Registrar salida de productos y/o servicios. 
24. Montar material publicitario. 
25. Agrupar folletos promocionales por tipo, tamaño o preferencia del turista. 
26. Efectuar las cuatro operaciones aritméticas y el cálculo de porcentajes, utilizando                       
calculadoras. 
27. Contestar al teléfono, realizar llamadas orientando a los clientes y logrando ventas. 
28. Registrar compras utilizando tarjeta de crédito, manualmente u “on line”. 
29. Registrar compras en registradoras o impresoras fiscales. 
30. Consultar sobre créditos 
31. Chequear firmas y autorizaciones 
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MODULO 4: COMUNICACIÓN Y EXPRESIÓN 
 OBJETIVO GENERAL 
Comunicar de forma clara y objetiva, facilitando la atención al cliente y la interacción con el equipo 
de trabajo. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS   
• Expresarse, oralmente, de forma correcta 
• Leer e interpretar los procedimientos, rutinas e informaciones de servicios vinculados. 
• Escribir en forma legible la anotación de pedidos y el llenado de formularios. 
• Identificar, a través del lenguaje corporal, las posibles necesidades de los clientes. 
• Atender las demandas de los clientes, a través de una expresión verbal adecuada, 
manteniendo la calidad del servicio 
• Comunicarse de forma clara y relativa  
COMPONENTES 
• Ortografía. 
• Concordancia verbal y nominal (simples). 
• Flexión – número y grado (simples). 
• Empleo de pronombres personales, especialmente los de tratamiento. 
• Construcción de frases. 
• Proceso de comunicación: 
• Barreras en la comunicación 
• Aspectos culturales. 
• Comunicación no-verbal. 
• El contexto en la comunicación. 
• Expresión oral y escrita. 
• Lectura e interpretación de textos. 
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• Interpretación de indicios no-verbales en el proceso de comunicación. 
• Comunicación correcta, objetiva y oportuna.  
• Uso del lenguaje: verbal, no-verbal, escrito. 
• Responsabilidad en la comunicación 
TIEMPO DE DURACION Y CARGA HORARIA: 
Tiempo de Duración  
Teórico: 5 horas 
Practico: 7 horas 
Carga horaria: 4 horas diarias - 0.75 semanas 
METODOLOGÍA DETALLADA  
Descripción de actividades de Apertura 
1. Presentación del módulo.              
2. Desarrollo de un caso de  atención  al  cliente. 
Descripción de actividades de Desarrollo 
1. Método demostrativo que desarrollara en el alumno ciertos reflejos que le permiten actuar 
con rapidez y competencia   
2. Implementar  técnicas para  resolución de problemas, altamente participativos que serán   
desarrollados en forma individual  o  grupal.    
3. Sistema de portafolio para ir guardando las evidencias de desempeño. 
Descripción de actividades de Cierre 
1.-  Sensibilización  de la evaluación de los resultados obtenidos. 
2.-  Test auto-evaluación para potencializar sus capacidades y habilidades 
RECURSOS DIDÁCTICOS 
1. Material bibliográfico 
2. Materiales impresos 
3. Cuaderno de trabajo 
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4. Lápices 
5. Esferos 
CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
1. Emplear la gramática y el vocabulario adecuados, en el uso de cualquier medio de 
comunicación, incluido el teléfono. 
2. Transmitir, de forma clara y objetiva, mensajes, informaciones y solicitudes de los  
clientes. 
3. Utilizar la entonación de voz adecuada al contexto. 
4. Leer, con un grado aceptable de comprensión, los documentos de trabajo. 
5. Chequear datos de reportes, para evitar errores. 
6. Escribir los pedidos utilizando correctamente la gramática, de forma sintética y con   
caligrafía legible. 
7. Escribir, doblar y entregar los mensajes de acuerdo con la etiqueta social. 
8. Llenar correctamente los formularios. 
9. Reconocer en los indicios no-verbales (mirada, gestos y otras señales) las posibles 
demandas de los huéspedes, interpretando y facilitando la solución. 
10. Emplear el lenguaje no-verbal (gestos, fisonomía, postura física). 
11. Ser capaz de: 
-  Reconocer las necesidades de los clientes. 
-  Transmitir con objetividad (oral y/o escrito) las demandas de los huéspedes al  equipo de   
trabajo. 
-  Utilizar correctamente la gramática y emplear el vocabulario adecuado al contexto. 
-  Orientar al equipo de la recepción, (mensajero, cajero, seguridad), de forma clara y precisa. 
12. Utilizar términos técnicos en la interacción con el equipo. 
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MÓDULO 5 - ADMINISTRACIÓN Y PLANEACIÓN 
OBJETIVO GENERAL 
Aplicar las herramientas de acción requeridas para hacer real  la propuesta de negocio. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS   
Diseñar y ejecutar un plan administrativo y legal. 
Preparar al participante para que ejecute un plan comercial 
Enseñar al participante los conocimientos para que elabore un plan operativo. 
COMPONENTE                                                                                                                                              
Plan de Negocios 
            Estructura del Plan de negocios 
            Resumen Ejecutivo 
            Formulación General del Proyecto 
            Producto o servicio 
            Investigación del Mercado 
            Análisis de la competencia 
            Plan Comercial o Plan de Marketing 
            Plan de Producción 
            Aspectos legales y societarios 
            Comunicación interpersonal. 
            Técnicas de liderazgo y gestión de personas. 
            Resolución de conflictos. 
            Proceso de toma de decisiones. 
            Situaciones involucrando decisiones administrativas, gerenciales x decisiones técnicas. 
              Etapas del proceso de toma de decisiones: observación, análisis, elección de acciones y      
resolución. 
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            Procesos grupales cohesión, cooperación y competición clima grupal. 
            Aplicación de valores en la convivencia. 
TIEMPO DE DURACION Y CARGA HORARIA: 
Tiempo de Duración:           Teórico: 10 horas          Práctico: 14 horas 
Carga horaria: 4 horas diarias – 1.50 semanas.  
METODOLOGÍA DETALLADA: 
Descripción de actividades de Apertura 
1. Presentación del módulo.              
2. Desarrollo de la idea de negocio 
Descripción de actividades de Desarrollo 
1. Método demostrativo que desarrollara en el alumno ciertos reflejos que le permiten actuar con 
rapidez y competencia   
2. Implementar  técnicas para  resolución de problemas, altamente participativos que serán   
desarrollados en forma individual   o  grupal.    
3.-  Sistema de portafolio para ir guardando las evidencias de desempeño. 
Descripción de actividades de Cierre 
1.-  Sensibilización  de la evaluación de los resultados obtenidos. 
2.-  Prueba de evaluación 
RECURSOS DIDÁCTICOS 
1. Material bibliográfico 
2. Materiales impresos 
3. Pliegos de papel periódico 
4. Lápices 
5. Esferos 
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CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
1.  Establecer una visión del futuro que tendrá la empresa.  
2.  Instituir los valores personales que guiarán el accionar de la empresa. 
3. Identificar los procesos legales para constituir la organización.  
4. Hacer una proyección de la producción diaria, mensual y anual del bien o servicio. 
5. Establecer los precios de los productos o servicios. 
6. Determinar estrategias para promocionar y vender los productos o servicios.  
7. Establecer las actividades esenciales para los procesos de producción. 
8. Hacer un análisis del recurso humano que necesita el negocio, así como también de los recursos 
materiales indispensables para trabajar. 
MÓDULO 6  PLAN FINANCIERO 
OBJETIVO GENERAL 
Emplear el conocimiento básico para desarrollar competencias enfocadas en la organización y 
control financiero. 
OBJETIVOS ESPECIFICOS   
Tomar decisiones basadas en el análisis financiero 
Dominar de una manera sencilla y práctica la herramienta aplicando a la microempresa. 
COMPONENTES 
• Estructura del plan financiero 
• Conceptos básicos del plan financiero 
• Presupuesto de Ingresos 
• Presupuesto de egresos 
• Inversión y financiamiento. 
• Resultados y flujo de efectivo 
• Indicadores de rentabilidad 
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• Elaboración de ejercicio aplicando a la idea de negocio 
TIEMPO DE DURACION Y CARGA HORARIA: 
Tiempo de Duración  
Teórico: 10 horas 
Practico: 14 horas 
Carga horaria: 4 horas diarias – 1.50 semana.  
D.5.5. METODOLOGÍA DETALLADA  
Descripción de actividades de Apertura 
1.- Juego de  simulación a través de una situación diseñada para aplicar los conceptos 
Descripción de actividades de Desarrollo 
1. Aplicar el método de "entrenamiento mental”, sugiere que este método nos enseña a 
pensar; en realidad tratar de preparar a las personas para que puedan con eficacia realizar todas las 
etapas de la actividad  completa, que comprende desde el conocimiento a la acción                                                                          
2. Sistema de portafolio para ir guardando las evidencias de desempeño. 
Descripción de actividades de Cierre: 
1.-  Entrega de la evaluación de los resultados obtenidos.   
2.-  Elaboración de síntesis de los aprendizajes.  
3.-  Cierre del módulo. 
RECURSOS DIDÁCTICOS 
1.-  Manual del módulo.  
2.-  Folletos de normas de urbanidad.                                              
3.-  Folleto  de  etiqueta 
CRITERIOS DE EVALUACIÓN  
1. Elaborar el presupuesto de ingresos mensual y anual de los productos o servicios a producir o 
comercializar 
2. Elaborar el presupuesto de egresos mensual y anual de los costos y gastos en que va a incurrir el 
negocio. 
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3. Determinar el presupuesto para inversión y financiamiento. 
4. Elaborar el estado de resultados y flujo de efectivo. 
5. Analizar los índices de rentabilidad. 
 
4.12 Metodología Genérica Aplicada 
 
A través de la “ANDRAGOGÍA”: Metodología de enseñanza adulta, que permite primero 
identificar la Competencia o desempeño que se trabajará, inmediatamente permitir al 
participante experimentarla, para luego evaluar su demostración y corregir cualquier situación 
de ser necesario.  
“Escucho y olvido, veo y recuerdo, hago y aprendo” Confucio 
Orientada hacia el DESEMPEÑO y no sólo al “contenido” o teorización del tema tratado. 
Basada fundamentalmente en COMPETENCIAS ACTITUDINALES, para transformarlas en 
“COMPETENCIAS DE MÁXIMO DESEMPEÑO O DE ESENCIA” 
TRI-DIMENSIONALIDAD DEL APRENDIZAJE: (Investigaciones realizadas por el Dr. 
Valdemar De Gregori). El desarrollo de personas de alto rendimiento está basado en un proceso 
de educación como formación integral, a través del fortalecimiento de las competencias 
identificadas en tres fuentes básicas para el aprendizaje de los individuos: 
DIMENSION COGNITIVA (CONOCIMIENTO): Esta fuente hace referencia al “SABER 
HACER”, es decir la adquisición de elementos teóricos necesarios para un adecuado despliegue 
de las habilidades o competencias requeridas. 
Herramientas metodológicas: Elementos CONCEPTUALES Y DE REFERENCIA TEORICA  
con una carga de un 20%, a través de reflexión conceptual, auto-análisis, sofrología, 
pensamiento lateral, mapas mentales creativos, lecturas dirigidas e información en los 
respectivos manuales. 
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DIMENSION AFECTIVA (DISPOSICIÓN): Este fuente se refiere al “QUERER HACER” 
dentro del cual se encuentra la motivación interna e interés de las personas a poner en práctica 
lo aprendido.  
Herramientas metodológicas: aspectos de EMPODERAMIENTO Y SENSIBILIZACION  
con una carga de un 20%, a través de: análisis crítico de videos, música, actividades lúdicas, 
reflexiones, metáforas, alta carga de motivación, monitoreo permanente del clima grupal, así 
como retroalimentación y visualizaciones proyectivas. 
DIMENSION APLICATIVA (IMPLEMENTACIÓN): El “saber y querer hacer” no 
garantizan por si solos el desarrollo de las competencias. El afianzamiento de las mismas 
depende de la capacidad de las personas de implementar lo aprendido en las situaciones reales. 
El “PODER HACER” agiliza el aprendizaje y permite que experimenten la utilización de las 
competencias y su impacto sobre los resultados del programa. 
Herramientas metodológicas: DINAMICAS, EJERCICIOS Y APLICACIÓN de desempeños, 
con una carga del 70%, a través de prácticas dirigidas, simulaciones, modelamiento, mesas 
redondas, estudio y análisis de casos concretos, foros, plenarias, exposiciones, sociodramas, 
socios de aprendizaje, planes de acción personal y grupal, filmaciones y retroalimentación. 
El método que se aplicará en esta fase de capacitación, logrando concretamente que: 
 la capacitación sea orientada hacia el desempeño 
 Se privilegie las competencias laborales 
 Se subordine los contenidos a los objetivos de aprendizaje 
 Se obtenga como resultado que la gente se desempeñe de acuerdo a los objetivos 
planteados 
 Pueda ser medida por su frecuencia de comportamientos en las evaluaciones 
correspondientes 
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4.13 Evaluación  
 
 
Los Consultores e Instructores de la Corporación aplican al finalizar los procesos de 
capacitación, pruebas teóricas y prácticas, que nos permiten averiguar el nivel de desarrollo que 
han conseguido los asistentes, respecto de las competencias propuestas en el correspondiente 
módulo, programa o tema de estudio.  
Estas pruebas vinculan la teoría (contenido) con la práctica (desempeño) y la investigación, de 
suerte que los capacitados evidencian sus aprendizajes, mediante la presentación de productos, 
los mismos que son evaluados según los parámetros establecidos para los Criterios de 
Desempeño de cada competencia programada.  
La calificación obtenida por los cursantes, se acredita como elemento central para la aprobación 
o CERTIFICACIÓN del respectivo Programa; así como en la perspectiva de investigar 
ulteriormente la aplicabilidad real de los aprendizajes en el desempeño del cargo de 
responsabilidad del capacitando. Adicionalmente tomamos en consideración: 
a. Que el propósito de la formación en el módulo, sea identificado a partir de la situación 
problemática. 
b. Las capacidades involucradas en los objetivos del módulo. 
c. Los componentes a evaluar. 
d. Que la situación de evaluación sea suficientemente representativa para evaluar las 
capacidades (competencias) expresadas en los objetivos. 
e. Que se apliquen las técnicas y los instrumentos pertinentes para registrar la información. 
f. Los criterios de evaluación que se tomarán en cuenta para la aprobación 
(Ver información ampliada en el Anexo 1, adjunto a este registro). 
Para poder lograr la APROBACION, los participantes deben tener una evaluación en la que: 
 La nota deberá ser superior al 80% del rendimiento es decir 16/20. 
 La asistencia deberá ser no menor al 80% 
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5. EJECUCIÓN DEL PROGRAMA DE CAPACITACIÓN BASADO EN 
COMPETENCIAS PARA EL EMPRENDIMIENTO. 
 5.1 Fase de Planificación, Convocatoria y Formación de grupos 
 
La primera fase se ejecutó para realizar la convocatoria, socialización,  registro e inscripción de 
los beneficiarios de la capacitación. Para este fin se utilizó una base de datos de personas 
desempleadas que fueron entrevistadas cuando acudieron a buscar ofertas de empleo a 
CONQUITO en el periodo junio – diciembre del 2011, esta pequeña muestra son en su mayoría 
usuarios frecuentes de la Bolsa de Empleo, personas que por lo regular acuden a Conquito en 
búsqueda de ofertas de empleo y en un promedio de 2 años no habían encontrado trabajo. 
Durante el mes de febrero del 2012 se realizó la difusión del programa, informando al usuario 
de la Bolsa de Empleo,  se hicieron 60 llamadas telefónicas a personas desempleadas con el 
objetivo de informar  sobre el programa de capacitación gratuita: “Camino al Emprendimiento 
por la Inclusión Laboral” 
Las personas interesadas acudieron a la conferencia informativa el día lunes 27 de febrero del 
2012. A esta conferencia, cuya  duración fue de dos horas, asistieron 66 personas desempleadas, 
que recibieron toda la información pertinente del programa propuesto, escucharon la propuesta 
de desarrollo de competencias para el emprendimiento como alternativa de inclusión laboral en 
respuesta a los intentos fallidos de obtener un empleo en una empresa pública o privada.  
 
En esta fase se vivió un ambiente de entusiasmo, las personas que nos acompañaron se han 
interesado realmente en la propuesta, sin embargo es necesario conformar un grupo de máximo 
25 personas para iniciar con el programa piloto que busca validar la propuesta formativa. En 
este sentido se recurre a un sorteo para elegir a los 25 participantes, las personas restantes son 
registradas para el siguiente programa. 
 
 
 
 
 
  
  
   83 
   
5.2 Fase de Capacitación y Práctica  
 
La capacitación se caracterizó por un ambiente de empatía y confianza entre los emprendedores 
y el grupo docente seleccionado para este programa, las clases fueron muy dinámicas se usó 
varios casos prácticos individuales y en grupo, gran parte del tiempo se dedicó a resolver 
problemas propios de la actividad de un empresario, aprender conceptos, ver videos, hacer 
dramatizaciones, dinámicas, y espacios de motivación hacia el emprendimiento por parte de un 
motivador.  
 
En este programa piloto intervino un grupo de tres profesionales: un capacitador en 
Emprendimiento, un Motivador y una Psicóloga Industrial.  
 
Los participantes mostraron gran interés por todos los temas objeto de estudio y por la forma de 
abordar los temas, se sintieron muy a gusto con la metodología, todas las clases fueron 
evaluadas por los participantes como excelentes. Ver Anexo Evaluación de la calidad del 
servicio de capacitación.  
 
5.3 Fase de Análisis de planes de negocios generados en la capacitación 
 
El análisis de los planes de negocio es una fase que determina si el proyecto de negocio va hacer 
rentable y posible de realizar en el mercado actual; este proceso fue realizado por un equipo de 
técnicos que integran el departamento Vivero Social y Solidario de Conquito, esta actividad 
tiene una duración total de un mes y dos semanas, se la realizó inmediatamente después que se 
hizo la entrega de los planes de negocios aprobados en el programa de capacitación. 
 
 5.4 Fase de acompañamiento en la puesta en marcha de negocios   
 
El proceso de acompañamiento lo realizó el departamento Vivero Social, donde se encuban 
microempresas y se brinda asesoramiento técnico durante la puesta en marcha del negocio, 
facilidades para el acceso a crédito e información. 
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Fruto de la capacitación se generan 7 emprendimientos formados en  asociatividad, las 5 
empresas:  Master Shield , Black Art, Yo y mi Boshi, Golosito y Ballsmark, son el esfuerzo de 
17 personas capacitadas y organizadas para iniciar estos emprendimientos que buscan atender el 
mercado de ropa para niños, láminas de seguridad para autos, Gypsum, pintura, electricidad, 
mermeladas y maquetería, como Anexo 4 se puede encontrar estos planes de negocio que son el 
resultado del programa de capacitación. 
 
Este plan de negocio es un instrumento práctico sirve para direccionar al microempresario, es 
una ficha técnica resumida esencial que brinda toda la información y direccionamiento para que 
el emprendedor inicie la puesta en marcha de su negocio, con esta herramienta se elimina el 
obstáculo que representa el tradicional plan de negocio que solicita aspectos muy técnicos y 
teóricos que decepcionan a quien no tiene una formación universitaria o que no esté 
acostumbrado a estudiar por largos periodos de años. 
 
Este plan de negocios es un material didáctico elaborado para una malla curricular basada en 
competencias para el emprendimiento. 
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HIPÓTESIS 
 
“Capacitando a las personas con enfoque de competencias se van a generar 
emprendimientos” 
 
Definición Conceptual 
 
Capacitación basada en competencias 
Es un proceso formativo cuya malla curricular se enfoca en lograr desempeños, para la 
resolución de problemas de un determinado oficio o profesión.   
Generación de emprendimientos 
Emprender es tomar una decisión, es salir de un estado de comodidad y conformismo para dar 
paso a una respuesta creadora. El emprendimiento suele ser un proyecto que se desarrolla con 
esfuerzo y haciendo frente a diversas dificultades, un emprendimiento es una iniciativa de un 
individuo que asume un riesgo económico o que invierte recursos con el objetivo de aprovechar 
una oportunidad que brinda el mercado. El sujeto que inicia un negocio o que crea una pequeña 
empresa por su propia iniciativa se conoce como emprendedor.  
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Definición Operacional 
Matriz de Variables 
Tabla 5: Matriz de Variables 
 
 
 
 
H1  Capacitando a las personas con enfoque de competencias se van a generar emprendimientos 
 
VARIABLE 
INDEPENDIENTE 
INDICADORES MEDIDAS INSTRUMENTOS 
 
Capacitación basada 
en competencias 
 
Competencias Genéricas 
Competencias Emprendedoras 
 
 
SI 
NO 
 
Programa de 
Capacitación 
VARIABLE 
DEPENDIENTE 
INDICADORES MEDIDAS INSTRUMENTOS 
 
Generación de 
emprendimientos 
 
 
Número de microempresas  
funcionando en el mercado. 
 
Número de planes de Negocio 
elaborados 
 
Número de préstamos otorgados 
para iniciar la puesta en marcha del 
negocio. 
 
 
Alto 
Medio 
Bajo 
 
Encuesta 
Evaluación del plan 
de negocios  
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MARCO METODOLÓGICO 
 
Diseño de investigación  
No experimental: describimos, analizamos, comparamos situaciones que se presentaron a lo 
largo del proceso de investigación.  
Tipo de investigación  
Correlacional: Se trató de establecer la relación entre el modelo de capacitación basado en  
competencias y la puesta en marcha de emprendimientos. 
Población  
La población está constituida por 66 personas en situación de desempleo estructural. Estas 
personas son en su gran mayoría usuarios de la bolsa de empleo de Conquito, quienes 
periódicamente en el transcurso de los años 2010 y 2011, han visitado el departamento de 
empleo en busca de ofertas de empleo, en este periodo no han tenido resultados en su búsqueda. 
Grupo cuya edad está entre los 20 y 60 años de edad, educación primaria, secundaria, técnica y 
universitaria.  
Técnicas e Instrumentación  
Métodos. 
Deductivo: Porque utilizamos conocimientos generales que durante las prácticas los 
convertiremos en particulares. 
Estadístico: Nos permitió agrupar, ordenar y procesar la información obtenida mediante el 
método deductivo. 
 
Técnicas. 
Observación:- esta técnica nos sirve para ver el comportamiento de los participantes en todas las 
fases del programa y especialmente al momento de aplicar los instrumentos de evaluación. 
Encuesta:- utilizaremos esta técnica porque permite recoger datos sobre el emprendedor, sus 
habilidades y conocimientos, los recursos que posee para crear un negocio. Su equipo de 
trabajo, su experiencia y sus actitudes  
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Análisis de Validez 
La encuesta de aplicación a la capacitación, fue validada con una muestra de 32 personas. 
Confiabilidad 
Es una encuesta confiable, ya que los resultados arrojados cubren las expectativas planteadas al 
iniciar el estudio. 
Recolección de Datos 
Para recolectar los datos de cada participante se usó dos instrumentos: una encuesta aplicada en 
una entrevista personal, y un test del emprendedor aplicado en línea a todo el grupo en un solo 
momento. Para recolectar datos de los resultados de la capacitación se usó una Ficha Técnica 
que resume varios aspectos del plan de negocios tradicional, y solo usa los aspectos 
esencialmente prácticos.  
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN  
 
Proceso de Socialización  
La población objeto de estudio estuvo constituida por 66 personas en situación de desempleo 
estructural, este grupo fue informado en una conferencia sobre el programa de capacitación 
gratuita para emprender un negocio.  
 
En la conferencia las reacciones del grupo fueron muy diversas, después de recibir información 
del programa en cuanto a objetivos, contenidos, horarios, actividades y beneficios. El grupo 
muestra dos tendencias:  
 Aceptación de la propuesta 
 Negación hacia la propuesta 
33 personas se muestran interesadas y entusiasmadas por participar, mientras que 33 personas 
opinan que no asistirían a la capacitación por las siguientes razones: 
 
 No tiene para gastar en movilización. 
 Mientras sigue la capacitación de qué vive. 
 No necesita crear una empresa quiere que le den un empleo. 
 No puede asistir a la capacitación porque es muy lejos de su casa. 
 Está muy largo el curso. 
 
La conferencia realizada para socializar la propuesta de capacitación, representa el primer 
momento de este proceso, se considera que se logró el resultado deseado pues el perfil de los 
asistentes, fue el perfil esperado para esta investigación, esto se debió gracias a que 
anteriormente se conversó con las personas desempleadas acerca de su situación económica, 
familiar y emocional, pudiendo así identificar una problemática común, el desempleo a largo 
plazo, con toda esta información se construyó la propuesta con la gente. 
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Existe una reacción favorable por parte del 50% de asistentes (33) que se interesan en cumplir 
con un programa de capacitación para iniciar un emprendimiento, mientras que 50% de 
asistentes (33) no les interesa la propuesta. 
 
Reacción del grupo Nro. de personas 
Rechazo hacia la 
propuesta 33 
Aceptación hacia la 
propuesta 33 
Total 66 
 
 
 
Ilustración 5 Reacción del Grupo 
 
 
Una vez finalizada la conferencia se hizo el registro de las 33 personas interesadas en la 
propuesta, los registros que se obtuvo de los participantes se detallan a continuación: 
 
 
 
 
  
  
   91 
   
1. En este grupo la mayoría ha culminado el bachillerato, el nivel de preparación secundaria es 
del 54% correspondiente a 18 personas, 25% tiene educación primaria, esto es 8 personas y 
el 21% son 7 personas que poseen conocimientos técnicos aprendidos en trabajos anteriores 
o de otras formas.  
 
Preparación  Nro. de personas 
Primaria 8 
Secundaria 18 
Técnico 7 
Total 33 
 
 
Ilustración 6 Preparación 
 
 
 
 Primaria; 8; 24% 
 Secundaria; 18; 
55% 
Técnico; 7; 21% 
Preparación 
Primaria Secuandaria Tecnico
  
  
   92 
   
2. El 35% de asistentes a la conferencia informativa es de estado civil casado, 12% son 
divorciados y el 53% son solteros. 
 
Estado 
Civil 
Nro. de 
personas 
Porcentaje 
Casado 23 35 
Soltero 35 53 
Divorciado 8 12 
 Total 66 100 
 
 
 
Ilustración 7 Estado Civil 
 
 
 
Casado
35%
Soltero
53%
Divorciado
12%
Estado Civil
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Proceso de Capacitación 
 
3. El programa piloto de capacitación inicia con 20 personas, ya que de las 33 personas que se 
interesaron y se registraron el día de la conferencia, solo asistieron 20 al primer día de 
capacitación, es decir que la capacitación se dio inicio con el 23% de asistentes a la 
conferencia informativa. 
 
Integrantes del programa Nro. De personas 
Asistentes a la conferencia 66 
Personas que hacen el curso 20 
 
 
 
Ilustración 8 Integrantes del Programa 
 
 
 
 Asistentes; 66; 
77% 
Personas que 
hacen el curso; 
20; 23% 
Integrantes del programa 
Asistentes Personas que hacen el curso
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4. Con respecto al género, el 40% son mujeres y el 60% son hombres. La edad de los 
participantes está entre 18 y 55 años. 
 
Género 
Nro. De 
personas 
Porcentaje 
Hombres 12 60 
Mujeres 8 40 
Total  20 100 
 
 
Ilustración 9 Género 
 
 
 
 
 
Hombres; 12; 
60% 
Mujeres; 8; 
40% 
Género 
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5. El 40% tiene una idea clara de negocio, el 60% tiene ganas de emprender pero no tiene una 
idea de negocio 
 
Ideas de negocios 
basadas en recursos y 
habilidades propias 
Nro. De 
personas 
Porcentaje 
No tiene idea de 
negocio 12 60 
Tiene idea de negocio 8 40 
Total 20 100 
 
 
Ilustración 10 Idea de Negocio 
 
Con respecto al grado de conocimientos y experiencia que puedan hacer posible iniciar un 
emprendimiento; el 60% han estudiado la primaria o el bachillerato, no poseen conocimientos 
técnicos o de algún oficio, en cambio el 40% tiene ideas de negocio basadas en sus habilidades 
y competencias, las competencias identificadas en este grupo son para la costura, producción de 
alimentos, pintura, Gypsum, Instalación de láminas de seguridad para autos, maquetería, entre 
otros. 
 
No tiene idea de 
negocio; 12; 60% 
Tiene idea de 
negocio; 8; 40% 
Idea de Negocio 
No tiene idea de negocio Tiene idea de negocio
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Las ideas de negocio tienen el perfil de autoempleo, lo que significa que los emprendedores 
elaboran los productos que ofrecen, el 40% (12 personas) conoce el proceso productivo, saben 
cómo actúa el mercado, saben que el producto que quieren vender, tiene una evidencia de 
consumo y existe una alta demanda en el mercado para estas ideas de negocio. 
 
Por otro lado hay quienes no tienen idea de negocio ni tampoco poseen conocimientos o 
experiencia, para iniciar un emprendimiento es necesario tener talento humano, recursos 
materiales, tecnológicos, económicos, etc. En  este sentido el 40% cuenta con algunos recursos 
y necesita de financiamiento para poner en marcha la empresa, el 60% cuenta también con 
algunos recursos materiales.  
 
En cuanto a las aspiraciones con respecto a la capacitación y el emprendimiento, las opiniones 
del 100% coincidieron en: Estabilidad Laboral, Independencia, Mayor crecimiento económico, 
Generar fuentes de Empleo, Crecimiento personal y ayudar a más personas. 
 
El programa inicia con 20 personas, de las cuales 8 son mujeres y 12 son hombres, de este 
grupo, tienen educación primaria 4 personas, 9 personas tienen educación secundaria y 7 
personas tienen experiencia o preparación en oficios como la costura, pintura, maquetería, 
elaboración de alimentos, Venta de Productos o Servicios, Gypsun, Instalación de láminas de 
seguridad y Diseño de Modas. 
 
Las clases fueron muy prácticas y dinámicas, el desarrollo de las clases se hizo en base al 
capítulo 4 “Propuesta Técnica, Operativa Formativa  de Capacitación por Competencias para el 
Emprendimiento”, el programa se desarrolló a lo largo del periodo: lunes 5 de marzo del 2012 al 
jueves 12 de abril del 2012 en el horario de 8 de la mañana a 12 del día de lunes a jueves, con 
una carga horaria total de 96 horas que se ejecutaron durante 6 semanas.  
 
El programa tuvo un índice de deserción del 15% ya que en el proceso abandonan el programa 
tres 3 personas, mientras que 17 personas siguen preparando y dando forma a los planes de 
negocio para dar inicio a la puesta en marcha de los emprendimientos, en este grupo se dio una 
situación muy favorable, pues los participantes se interrelacionaron e identificaron habilidades 
individuales y grupales, y por iniciativa de los participantes algunas empresas se formaron en 
asociatividad. 
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El programa de capacitación finaliza con los siguientes resultados:  
 
17 personas aprobadas, se considera un desarrollo aceptable en cuanto a las competencias 
objetivo en la Malla Curricular, puesto que los participantes al ser evaluados obtuvieron 
calificaciones superiores al 80% en la escala usada (8 sobre 10) 
 
7 planes de negocio, los 17 participantes se organizaron y elaboraron 6 planes de negocio en 
asociatividad y un plan de negocio personal, los 7 planes se encuentran como anexos, los planes 
evaluados obtuvieron calificaciones superiores al 70%, las fichas de evaluación aplicadas a cada 
plan se encuentran como anexos. 
  
3 préstamos otorgados a 3 empresas formadas en asociatividad. 
 
Con respecto a la asistencia de los participantes fue óptima pues se hizo el compromiso de no 
faltar ni atrasarse a las clases, no hubo faltas pero si personas atrasadas en pocas ocasiones. 
El hecho de que no hayan faltado los participantes a las clases evidencia un alto grado de 
motivación y disciplina con la meta propuesta. 
 
 Evaluación Grupal con Test del Emprendedor 
 
Al finalizar el curso se consideró una evaluación psicológica que permita confrontar la 
percepción de cada individuo acerca de sus propias competencias, a fin de que al ver los 
resultados del test identifique sus puntos fuertes y los puntos débiles en los que debe trabajar.  
 
Se usó un test en línea, el cual es un test de emprendimiento que mide las siguientes 
competencias: Capacidad de Logro, Creatividad, Competencias emprendedoras, Capacidad de 
Planificación y  Emprendimiento.   
 
El 100% de participantes obtuvieron resultados superiores al 75% en cada competencia, a 
continuación se presenta un gráfico que muestra un promedio general de los resultados 
obtenidos por todo el grupo.  
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Interpretación del gráfico  
 
Capacidad de logro 75%: Alcanzas los proyectos que te propones y con resultados medibles.  
 
Emprendedurismo 70%: Sabes que el conocimiento, experiencia, capacidad y sentido común 
son necesarios y puedes tomar buenas decisiones para emprender tus proyectos.  
 
Capacidad de planificación y Creatividad 80%: Manejas eficientemente tu planificación, 
minimizando el riesgo y la improvisación, para tomar decisiones acertadas. Posees la 
creatividad y puedes fortalecer simultáneamente la dimensión de recursos humanos y 
financieros para aprovechar las oportunidades a medida que se presentan. 
 
Competencias emprendedoras 80% 
Posees la competencia para mejorar continuamente cualquier proyecto. Generar las condiciones 
para desarrollar capacidades propias, crear, buscar, identificar y aprovechar oportunidades que 
fortalezcan tus proyectos.  
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Comprobación de Hipótesis  
 
Hi.  “Capacitando a las personas con enfoque de competencias se van a generar 
emprendimientos” 
Ho. “Capacitando a las personas con enfoque de competencias No se van a generar 
emprendimientos” 
 
Clase Fracasos Éxitos Motivo 
1 NO RECIBEN CAPACITACIÓN 46 0 No participan 
2 RECIBEN CAPACITACION 3 17 No aprueban el curso/ Si 
aprueban el curso y emprenden 
negocios 
 
Los fracasos son los alumnos que se retiran del proceso de capacitación, en este caso iniciaron 
20 personas y se retiran 3, aprueban 17 personas. 
Confiabilidad al 80 % 
Z= 1,28 
Z`^2= 1,6384 Valor de Z al cuadrado   
e 0,04 Error    
p*q= 0,25 Probabilidad por fracaso  Se toma el 50 % de probabilidad 
para considerar la Hipótesis i 
Respuesta 10,20516637 Número de Muestreo, la 
investigación tiene 20  personas y 
requiere de 10 con el 20 por ciento 
de error y de ahí el valor de z  
 
El 80 por ciento de certeza en el 
estudio está bien para el análisis. 
Diez personas son necesarias 
para el estudio  
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Comprobación de Hipótesis 
Comprobar que al menos el 50 % o más de 
las personas capacitadas emprenden en un 
negocio 
HIPÓTESIS  
Hi: El 50 % o más tiene éxito con la 
capacitación y emprende 
Hi= Éxitos>=media Reciben capacitación y 
emprenden (éxito 
emprendedor) 
Ho : Que los fracasos son mayor a la media Ho= fracasos>media Reciben capacitación y 
no emprenden o se 
retiran (fracaso 
emprendedor) 
 
Se calcula el Chi cuadrado en base al porcentaje de aceptación (0,05 %) 
Grados de libertad  =   1   Éxito o fracaso = 2 posibilidades, de ahí (2-1) 
Alfa Significativo = 0.05 
Chi critico = 3.841 con este valor comparo. 
Clases Inscritos Alumnos 
que 
emprenden 
Éxito 
esperado(media) 
Fracaso 
esperado(media) 
1 Asisten al curso 17 17 10 >10 
2 Se retiran del curso, 
faltan o no emprenden 
3 0 10 >10 
Total 20 17   
 
Análisis de Frecuencia 
Chi cuadrado 1 
(éxito) 
Reciben la 
capacitación y 
emprenden 
 
Resultado 1,225 se utilizó análisis unitario de chi con 
corrección de yates 
Chi cuadrado 2 
(fracaso) 
No reciben 
capacitación 
 
 36,325  
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Análisis de aprobación: 
Chi 1 es menor que el chi crítico por lo que tiene una aceptación del 95 % ya que su valor es 
1,225 y el chi crítico es de 3,841, al ser menor se aprueba la Hi, es decir que por lo menos la 
mitad que aceptó la capacitación y aprobó el taller tuvo éxito. 
El Chi 2 es mayor al chi crítico siendo 36,325>3,841, rechazando la Ho y aseverando la Hi 
que afirma que “Capacitando a las personas con enfoque de competencias se van a generar 
emprendimientos”. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
Conclusiones 
 
1. Una vez concluida la capacitación se generaron 5 emprendimientos en asociatividad y 
se logró vincular laboralmente mediante el emprendimiento a 17 personas. 
 
2. El nivel de desarrollo que han conseguido los asistentes, respecto de las competencias 
propuestas en cada módulo, es satisfactorio ya que los resultados de las evaluaciones 
prácticas y teóricas, superan el 80% de la nota usada. Ver anexo  
 
3. La metodología basada especialmente en el desempeño, permitió que el participante 
experimente de forma real una actividad, y en ese proceso identificar dudas o errores y 
retroalimentar la información recibida. 
 
4. Las herramientas metodológicas que ayudaron a conseguir los objetivos de cada módulo 
fueron Dinámicas, Ejercicios y Aplicación de desempeños, a través de:  
 Prácticas dirigidas 
 Simulaciones 
 Moldeamiento 
 Mesas redondas 
 Estudio  
 Análisis de casos concretos  
 Foros 
 Plenarias 
 Exposiciones 
 Sociodramas 
 Socios de aprendizaje  
 Planes de acción personal y grupal 
 Filmaciones y retroalimentación.  
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5. El 100% de la población capacitada evidencia sus aprendizajes mediante la presentación 
de  productos, mismos que se evaluaron según los parámetros establecidos para los 
criterios de desempeño de cada competencia programada.  
 
6. Los productos que se consideran un resultado de la capacitación son los planes de 
negocios elaborados por los participantes a lo largo de su proceso de aprendizaje, en 
total se registran 5 emprendimientos formados en asociatividad: 
 
 Master Shield.- empresa que se forma con 3 personas 
 Black Art.- empresa que se forma con seis 6 personas 
 Yo y mi Boshi.- empresa que se forma con tres 3 personas 
 Golosito.- empresa que se forma con tres 3 personas 
 Ballsmark.- empresa que se forma con dos 2 personas 
 
Estas empresas se crearon gracias al esfuerzo de 17 personas capacitadas, quienes 
durante el proceso de aprendizaje se conocen y se organizan para iniciar estos 
emprendimientos que buscan atender el mercado de ropa para niños, láminas de 
seguridad para autos, gypsum, pintura, electricidad, mermeladas y maquetería,  
 
7. Los instrumentos utilizados en la investigación son confiables ya que los resultados que 
se obtuvieron al aplicarlos sirvieron para identificar los factores que hicieron posible 
hacer la capacitación con personas que tengan el perfil del emprendedor y lograr que se 
formen empresas.   
 
8. La propuesta de capacitación basada en competencias para el emprendimiento es una 
propuesta aplicable a cualquier sector en condición de desempleo estructural, representa 
una alternativa para inclusión laboral, cuya metodología altamente práctica, con 
módulos diseñados para solucionar problemas reales, motiva al participante y lo 
encamina para iniciar su negocio con los conocimientos y herramientas necesarias para 
administrar profesionalmente su emprendimiento. 
 
9. Las cinco empresas formadas en asociatividad, ingresan al departamento Vivero Social, 
donde se analizan los planes de negocio y se determina la factibilidad técnica del 
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proyecto, se emite un informe del análisis hecho al plan de negocios y se inicia  la 
gestión para asignar créditos.  
 
10. Dos emprendimientos recibieron el crédito: Ballsmark y Black Art. 
 
11. El programa fue evaluado por un comité y fue aprobado como nuevo producto de 
capacitación para ser impartido en la comunidad. 
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Recomendaciones  
1. Implementar dentro del Departamento de Empleo de CONQUITO, el programa de 
capacitación basado en competencias para el emprendimiento, como una estrategia para 
incluir laboralmente a desempleados con dificultad para vincularse laboralmente. 
 
2. Fomentar el emprendimiento de sectores excluidos laboralmente, otorgando 
competencias mediante programas de capacitación gratuitos. 
 
3. La brecha informativa causada por las tecnologías y sus discursos, hace que las 
personas no accedan a información por medios virtuales o escritos, esto es por no saber 
manejar el computador y no tenerlo en casa, no saber leer y escribir y otras situaciones 
que impiden el acceso a información. En este sentido en Conquito se trabaja con 
comunidades donde el porcentaje de analfabetos es de alrededor del 35%, generalmente 
es población adulta cuyas edades están entre los 30 y 60 años, se recomienda que 
Conquito genere un registro de personas desempleadas analfabetas y se haga en las 
instalaciones de la institución programas de alfabetización. 
 
4. Acercar los servicios a las comunidades, ya que muchas personas no acuden a 
instituciones donde se pueden beneficiar de programas de desarrollo, que las 
instituciones no esperen por las personas, sino que visiten las comunidades y hablen con 
la gente explicando los servicios, hagan registros para que la gente empiece a utilizar 
los servicios en su espacio. 
 
5. Existe un perfil de emprendedor, fruto de esta investigación se evidencia que no a todas 
las personas les agrada la idea de emprender un negocio, el 51% de personas 
desempleadas simplemente no quieren eso, quieren un empleo con un salario fijo, 
cercano el lugar de trabajo con su domicilio, un horario conveniente, entre otras 
condiciones. Para esta población se recomienda generar fuentes de empleo en 
emprendimientos iniciados en Conquito. 
 
6. Adaptar las mallas curriculares de los programas de capacitación actuales a una malla 
curricular basada en competencias, donde los contenidos se subordinen a los objetivos 
del módulo, una malla curricular hecha para que el aprendizaje consista en la resolución 
de problemas reales en el campo de estudio.  
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ANEXOS  
Anexo 1 Plan Aprobado 
 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS PSICOLÓGICAS 
 
 
1. TÍTULO 
Capacitación basada en competencias con la finalidad de generar emprendimientos en Conquito. 
 
2. JUSTIFICACIÓN   
Conquito es la Agencia de Desarrollo Económico y Social del Distrito Metropolitano de Quito, 
su organización tiene departamentos que generan proyectos enfocados en la inclusión 
económica y social de grupos de atención prioritaria, uno de estos grupos es la población 
desempleada de la capital que acude diariamente a Conquito en búsqueda de trabajo, existen 
distintas realidades en la vida de cada una de estas personas, sin embargo su característica 
predominante es la carencia de competencias, experiencia, educación, autoestima y motivación; 
es en esta situación que a diario entran al departamento de Competencias Laborales con la 
esperanza vaga de un empleo “en lo que sea” y se golpean nuevamente con el mismo discurso 
de que en este momento no hay ninguna oferta de trabajo para su perfil y que es posible en los 
meses venideros. 
Un verdadero problema en la bolsa de empleo de Conquito es la imposibilidad de vincular 
laboralmente a los usuarios desempleados que asisten a nuestras oficinas, debido a que no 
cumplen con los requerimientos que demanda el mercado laboral actual. En este sentido la 
capacitación permite salir de la rutina que asume un buscador de empleo, siendo así una 
alternativa para sensibilizar y abrir la mente de estas personas para que salgan de la frustración 
de no ser aceptados en un empelo e identifiquen oportunidades de negocio , que sean realizables 
gracias al aprendizaje de competencias personales y laborales, básicamente la capacitación 
busca motivar a las personas para el emprendimiento como una alternativa y respuesta creadora 
ante el desempleo. 
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3. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA  
 
3.1 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA  
 
Los usuarios desempleados que visitan Conquito a solicitar un empleo, son personas en 
situación de desempleo estructural cuya edad está entre los 20 y 60 años, su principal problema 
es la falta de competencias, el nivel de preparación es primaria, secundaria, técnica y 
analfabetos; con experiencia en quehaceres domésticos, limpieza, cocina, cuidado de niños y 
otros trabajos dentro del rango del subempleo. El ingreso percibido en los últimos tres o cinco 
años es un salario bajo que impide el desarrollo económico. Esta población vive en condiciones 
familiares de pobreza, violencia, desintegración, cargas familiares, discriminación, 
enfermedades, baja motivación y depresión.   
3.2 PREGUNTAS 
 ¿La capacitación basada en competencias posibilita generar emprendimiento en personas 
desempleadas que asisten a Conquito? 
 
 ¿Qué tipo de capacitación requiere el personal desempleado que asiste a Conquito, para 
emprender en negocios propios? 
 
 
3.3 OBJETIVOS 
OBJETIVO GENERAL 
Capacitar al personal desempleado que asiste a Conquito para generar emprendimientos 
unipersonales y/o en asociatividad.  
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 Desarrollar competencias emprendedoras en personas desempleadas. 
 Integrar  la capacitación basada en competencias para el emprendimiento en la Bolsa de 
Empleo de Conquito. 
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3.4 Delimitación espacio temporal 
La investigación será realizada desde Octubre del 2011 hasta Octubre del 2012, dentro del 
Distrito Metropolitano de Quito, en la Bolsa de Empleo de la Agencia de Desarrollo Económico 
y Social Conquito, la factoría del conocimiento.  
4. MARCO TEÓRICO 
4.1 Posicionamiento Teórico 
Para realizar el presente proyecto de investigación se va a recurrir a teorías elaboradas por  
Martha Alles e Idalverto Chiavenato en varios de sus textos acerca de gestión empresarial, pues 
mi investigación se basa en creación de negocios por parte de personas desempleadas, por dicho 
motivo estos textos serán de mucha ayuda para la enseñanza del manejo de una empresa en el 
mercado. 
Así también para el desarrollo de competencias y de la enseñanza de gestión por competencias 
las teorías de Martha Ales servirán de apoyo. 
4.2 Plan Analítico: 
 
CAPITULO I  
1.  DESEMPLEO EN EL ECUADOR  
1.1 Historia del desempleo en el Ecuador 1970 – 2011.  
1.2 Análisis del desempleo en Ecuador 2011-2012 
 
CAPITULO II  
2.  COMPETENCIAS  
2.1 Antecedentes de la Teoría de Competencias 
2.2  Competencias 
2.3 Análisis a la Teoría de Competencias  
2.4 Competencias y Productividad  
 
CAPITULO III  
3.    CONOCIMIENTOS PARA LA CREACIÓN DE UN NEGOCIO  
3.1  Plan de Negocios  
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3.2. Estructura del Plan de Negocios  
3.2.1 Resumen Ejecutivo  
3.2.2 Formulación General del Proyecto 
3.2.3 Visión empresarial  
3.2.4 Producto o servicio  
3.2.5 Puntos fuertes y ventajas del producto o servicio  
3.2.6  Valor para el cliente.  
3.2.7  Análisis del Mercado  
3.2.8 Análisis de la Competencia  
3.2.9 Competencia potencial  
3.2.10 Productos sustitutos  
3.2.11 Plan Comercial o Plan de Marketing  
3.2.12 Plan de Producción  
3.2.13 Plan de Recursos Humanos  
3.2.14 Selección de personal  
3.2.15 Aspectos legales y societarios  
3.2.16  Evaluación Financiera del Proyecto  
 
CAPÍTULO IV  
4. PROPUESTA TÉCNICA, OPERATIVA FORMATIVA  DE CAPACITACIÓN POR 
COMPETENCIAS PARA EL EMPRENDIMIENTO  
4.1 Lugar de la investigación:  
4.2 Nombre o definición del programa propuesto  
4.3 Especialidades  
4. 4 Justificación  
4.5. Objetivos del programa propuesto  
4.6  Estrategia para el desarrollo del programa  
4.7  Identificación de las acciones/ beneficiarios a los que se destinarán los servicios de 
capacitación y formación profesional:  
4.8  Beneficiarios de la capacitación y formación y tiempo de ejecución  
4.9 Detalle de beneficiarios de la capacitación  
4.10  Propuesta formativa/Acciones: Metodologías  
4.11 Módulos Formativos  
4.12 Metodología Genérica Aplicada  
4.13 Evaluación 
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CAPÍTULO V  
5. EJECUCIÓN DE PROGRAMA PILOTO PROPUESTA TÉCNICA, OPERATIVA, 
FORMATIVA DE CAPACITACIÓN POR COMPETENCIAS PARA EL 
EMPRENDIMIENTO  
5.1 Fase de Planificación, Convocatoria y Formación de grupos  
5.2 Fase de Capacitación y Práctica  
5.3 Fase de Análisis de planes de negocios generados en la capacitación  
5.4  Fase de acompañamiento en la puesta en marcha de negocios 
 
Marco metodológico   
Resultados de la investigación  
Conclusiones y recomendaciones  
  
4.3. Referencias bibliográficas del Marco Teórico. 
 
8. Alles, Martha. (2008). Dirección Estratégica de Recursos Humanos Gestión por 
Competencias . (2da Edicion). Ediciones Granica. pp 51-108 
 
9. Hellriegel, Jackson, Slocum,(2002). Administración un enfoque basado en 
Competencias (2da Edicion). Bogota Colombia: Thomson. pp 342-372 
 
10. Chiavenato, Idalberto (2002). Administración en los nuevos tiempos. (2da Edicion). 
Bogota - Colombia: MC Graw Hill INTERAMERICANA S.A. pp 595-630 
 
 
5. ENFOQUE DE LA INVESTIGACIÓN 
La investigación es mixta ya que medimos e interpretamos variables. 
6. TIPO DE INVESTIGACIÓN  
La investigación es de tipo correlacional ya que se trata de establecer la relación entre un plan 
de capacitación y la creación de nuevos emprendimientos. 
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7. FORMULACIÓN DE HIPÓTESIS 
 
H1  Capacitando a las personas con enfoque de competencias se van a generar emprendimientos  
 
VARIABLE 
INDEPENDIENTE 
 
INDICADORES 
 
MEDIDAS 
 
INSTRUMENTOS 
 
Capacitación basada 
en competencias 
 
 
 
 
 
Competencias Genéricas 
Competencias Emprendedoras 
 
 
SI 
NO 
 
Programa de 
Capacitación  
 
VARIABLE 
DEPENDIENTE 
 
INDICADORES 
 
MEDIDAS 
 
INSTRUMENTOS 
 
Generación de 
emprendimientos 
 
Número de microempresas  
funcionando en el mercado. 
 
Número de planes de Negocio 
elaborados 
 
Número de préstamos otorgados 
para iniciar la puesta en marcha del 
negocio. 
 
 
Alto 
Medio 
Bajo 
 
Encuesta 
Evaluación del plan 
de negocios  
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8. DISEÑO DE LA INVESTIGACIÓN  
8.1. No experimental: Porque se tomarán los datos en su estado natural sin manipulación ni 
control de las variables. 
9. DESCRIPCIÓN DEL PROCEDIMIENTO METODOLÓGICO  
  9.1 Población: la población está constituida por 66 personas desempleadas que asistieron 
a Conquito en búsqueda de trabajo, entre julio y diciembre del 2011. 
  9.1.1 Características de la población o muestra  
     Personas desempleadas por falta de oportunidades debido a su inexperiencia y carencia de 
educación. 
   9.1.2. Diseño de la muestra: 
    No Probabilística  
   9.1.3 Tamaño de la muestra:  
   
El 1% de la población desempleada que acude a la bolsa de empleo de conquito, es decir 66 
personas que una vez informadas de  la capacitación gratuita se comprometan con esta 
alternativa de inclusión laboral  
10.  MÉTODOS, TÉCNICAS E INSTRUMENTOS A UTILIZAR 
MÉTODOS:  
 MÉTODO ESTADÍSTICO: Utilizaremos este método para analizar los datos que nos den 
los instrumentos, para poder tener una base cuantificable y objetiva. 
 
 MÉTODO DEDUCTIVO: 
Emplearemos este método porque nos permite interpretar los resultados obtenidos en la 
investigación lo utilizaremos al momento de elaborar e Interpretar el informe de resultados. 
 
 
 
 
  
  
   115 
   
TÉCNICAS: 
 Observación:- utilizaremos esta técnica porque podemos observar el comportamiento de 
las personas desempleadas y su estado emocional. 
 Entrevistas: Aplicaremos esta técnica porque nos permite almacenar información. 
 Encuesta: Aplicaremos esta técnica para recolectar información. 
 
INSTRUMENTOS DE MEDICIÓN  
 
 Cuestionario: Se utilizará para obtener información de las personas. 
 Fichas de Evaluación: se utilizará para evaluar a las personas una vez concluida la 
capacitación. 
 
11. FASE DE LA INVESTIGACIÓN 
 Análisis de las competencias existentes en las personas desempleadas. 
 Análisis del perfil del emprendedor. 
 Análisis de las competencias necesarias para emprender un negocio. 
 Análisis del tipo de capacitación que se va aplicar. 
 Análisis de los resultados obtenidos en la capacitación  
 Elaborar y presentar informe. 
 
12. ANÁLISIS DE RESULTADOS 
Se presentará concluida la investigación  
13. RESPONSABLES 
Alumno investigador:    Yajaira Suntasig Segovia 
Profesor: Dr. Rubén Chicaiza 
14.  RECURSOS  
14.1 RECURSOS MATERIALES 
 Escritorio 
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 Archivadores. 
 Papel. 
 
14.2 RECURSOS ECONÓMICOS 
RECURSO ENCARGADO 
VALOR 
DIARIO 
VALOR 
MENSUAL 
VALOR 
ANUAL 
Computadora. EMPRESA X X X 
Escritorio. EMPRESA X X X 
Impresora EMPRESA X X X 
Archivadores EMPRESA X X X 
Impresora, copiadora y 
escáner. 
EMPRESA 
X X X 
Teléfono fijo y móvil EMPRESA X X X 
Papel EMPRESA X X X 
Internet. EMPRESA X X X 
SUBTOTAL X    
Imprevistos ESTUDIANTE  $ 50  
TOTAL $ 50,00    
     
 
 
14.3 RECURSOS TECNOLÓGICOS: 
 
 Internet  
 Laptop 
 Impresora, copiadora y escáner. 
 Teléfono fijo y móvil 
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15. CRONOGRAMA 
 
PLAN DE INVESTIGACIÓN 
 
 
 
2011 2012 
ACTIVIDAD
ES 
OCT NO
V 
DI
C 
EN
E 
FE
B 
MA
R 
AB
R 
MA
Y 
JU
N 
JU
L 
AG
O 
SEP OC
T 
Elaboración y 
aprobación del 
Plan de Tesis  
 x x           
Elaboración 
del Marco 
Teórico 
   x x         
Aplicación de 
encuestas a 
desempleados. 
    x         
Identificación 
de 
competencias a 
desarrollar 
       x        
Creación del 
Manual de 
Capacitación 
      x       
Aplicación de 
Capacitación 
       x x x    
Evaluación de 
la 
Capacitación 
          x   
Análisis de 
planes de 
negocios. 
           x  
Presentación 
del Borrador 
final 
           x  
Presentación 
del Informe 
Final 
            x 
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Anexo 2: Encuesta 
 
 
 
 
 
 
Nº C.I:
Primaria
¿Cuál?
1. (Cuentenos la idea de negocio)
2. SI
(Describir las experiencias y actividades que cumplia)
3. ¿A quién v enderá su producto y/o serv icio? 
4. ¿Con qué personas emprendería?
5. ¿Con qué cuenta para iniciar su negocio?(Qué aportía en el negocio para el funcionamiento)
6. ¿Qué espera lograr con su negocio a futuro? (aspiraciones del promotor)
¿Tiene conocimiento y/o experiencia laboral en lo que pretende emprender? NO
ACTITUDES EMPRENDEDORAS
¿Qué quisiera emprender? NO TIENE IDEA DE NEOGOCIO:
EMAIL: DIRECCIÓN:
INFORMACIÓN ESPECÍFICA
INSTRUCCIÓN
Ninguna Secundaria Superior
ENCUESTA PARA APLICAR A CAPACITACIÓN: COMPETENCIA PARA EL EMPRENDIMIENTO
DATOS GENERALES
NOMBRES Y APELLIDOS:
EDAD: ESTADO CIVIL: TELÉFONO:
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Anexo 3: Listado de participantes 
No APELLIDOS Y NOMBRES 
CEDULA DE 
IDENTIDAD 
1 Altamirano  Altamirano Fausto Anibal  180197386-6 
2 Zambrano Ruiz Ligia Elizabeth  060398405-5 
3 Moreno Rocha Christian Paul  171840937-6 
4 Mejía Pastuisaca Pablo Esteban  172273375-3 
5 Tafur Salazar Danny Jefferson  171977507-2 
6 Herdoiza Sanclemente Ruth Stella  090428874-3 
7 Chanaluisa Untuña Segundo Carlos  050148208-7 
8 Chanaluisa Pilatasig Mayra Elizabeth  172189982-9 
9 Arias Hurtado Aida Fabiola  170272320-4 
10 Palacios Minda Santiago Francisco  171890225-5 
11 Ricardo Javier Ortiz Angulo 172096476-0 
12 Cedeño Cedeño Mariuxi del Carmen  130938752-8 
13 Iza Llivisaca Jaime Rodrigo  170998998-0 
14 Iza Llivisaca Mariana de Jesús 170926899-7 
15 Sanchez Briones Marcia Zenaida  120206489-3 
16 Pabón Rosero Jorge Andrés 172176466-8 
17 Mariana Elizabeth Ortiz Vasquez 171656438-0 
18 Viviana Elizabeth Muñoz Parraga 172366669-0 
19 Sara Gloria Peñaherrera Suntasig 172346578-0 
20 Cuero Arboleda Vicente  171015992-0 
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Anexo 4: Material Didáctico diseñado por el capacitador seleccionado para este programa 
 
QUITO MI EMPRESA: Vivero Social y Solid ri  
 
FICHA TÉCNICA DE INFORMACIÓN DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO 
 
1.1 DATOS GENERALES DE LA PERSONA PROPONENTE DE LA IDEA DE NEGOCIO: 
 
Nombre Completo: 
 
 
No. C.I: 
 
 
Edad: 
 
 
Estado civil: 
 
 
Domicilio de el/la emprendedor/a: 
(Dirección, teléfonos, fax, e-mail) 
 
 
 
 
1.2 DATOS DE IDENTIFICACIÓN DEL NEGOCIO O EMPRESA: 
Nombre:  
Idea del Negocio: 
(Descripción concisa.  
Indicar Si es negocio instalado, informar 
características generales de la propuesta de 
mejora o ampliación.) 
 
Domicilio del Negocio:  
(Dirección, teléfonos, fax, e-mail) 
 
Financiamiento: 
(Indicar Aporte del  Promotor y Requerimiento 
de préstamo) 
 
Objetivos del Negocio o Empresa: 
(Señalar lo que esperan el/la emprendedor para 
sí mismos y para el mercado; y en qué tiempo 
se espera alcanzar los objetivos general y 
específicos) 
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DEFINICIÓN DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO 
1. IDEA DE NEGOCIO 
 
¿Describa de forma general la idea de negocio? 
 
1.1. LOS PROMOTORES y RECURSOS DISPONIBLES 
 
¿Quiénes son los promotores de la idea? 
Nombres y Apellidos Edad Estado 
Civil 
Teléfono Correo electrónico 
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¿Qué conocimiento, habilidad  e intereses tienen los promotores y/o equipo de trabajo? 
NOMBRE CONOCIMIENTO - 
EXPERIENCIA Y/O 
HABILIDADES 
INTERESES Y 
MOTIVACIONES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Describa los bienes que dispone para iniciar su negocio. 
 
CATEGORÍA 
 
DETALLE 
 
INFRAESTRUCTURA 
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MAQUINARIA Y 
EQUIPO 
 
 
 
MUEBLES Y ENSERES 
 
 
 
MATERIALES 
 
 
 
 
 
OTROS  
 
 
 
 
 
 
 
¿Qué factores  externos pueden apoyar la ejecución del negocio? 
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1.2. ANALISIS DE MERCADO 
 
Especifique los productos y servicios a vender: 
 
¿Qué necesidad va satisfacer? 
 
¿Describa a su posible competencia? 
 
EMPRESA VENTAJAS DESVENTAJAS 
 
 
  
  
 
 
  
 
 
 
¿Cuáles serían sus clientes potenciales? 
CARACTERÍSTICAS CONSUMIDORES 
Sector geográfico  
     Sexo (masculino, femenino)+  
     Edad   
     Nivel de ingresos (alto, medio, bajo)  
Otros Segmentos   
Cantidad aproximada de clientes 
potenciales  
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¿Aceptación del producto (servicio)  o evidencia de consumo? 
2. PLAN DE ACCION  
 
 
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
¿Cómo sería su negocio en 3 años? 
 
¿Qué valores personales se instituiría  en su negocio? 
 
¿Cómo se constituiría legalmente y Cuáles son los requisitos? 
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2.1. PLAN COMERCIAL  
PLAN DE VENTAS EN CANTIDADES 
PRODUCTOS DIARIO MENSUAL AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
Producto A 
 
     Producto B 
     Producto C 
     Producto D 
     Producto E  
     TOTAL 
      
¿Por qué el cliente preferiría su producto o servicio? 
 
 
¿Qué estrategia utilizaría para promocionar y vender? 
 
 
¿Qué nombre llevarán los productos/servicios a vender? 
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2.2. PLAN OPERATIVO 
 
¿Qué actividades debe cumplir para producir o vender? (proceso de producción) 
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PERSONAL QUE REQUIERE EL NEGOCIO 
 
FUNCIÓN 
 
SUELDO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BIENES NECESARIOS 
 
DETALLE 
 
VALOR 
INFRAESTRUCTURA 
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MAQUINARIA Y EQUIPO 
 
 
 
 
 
 
MUEBLES Y ENSERES 
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3. PLAN FINANCIERO 
 
 
 
 
 
3.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS (EN DÓLARES) 
 
PRODUCTOS MENSUAL  AÑO 1   AÑO 2   AÑO 3  
Producto A         
Precio          
Ingreso Total         
Producto B         
Precio          
Ingreso Total         
Producto C         
Precio          
Ingreso Total         
Producto D         
Precio          
Ingreso Total         
Producto E          
Precio          
Ingreso Total         
TOTAL INGRESOS         
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3.2. PRESUPUESTO DE EGRESOS   
DETALLE MENSUAL  AÑO 1   AÑO 2   AÑO 3  
1. Materia prima o mercadería   
 
    
2. Gastos Sueldos y bs   
 
    
3. Arriendo   
 
    
4. RISE   
 
    
5. Suministros de limpieza   
 
    
6. Suministros de oficina   
 
    
7. Servicios Básicos   
 
    
8. Transporte   
 
    
9. Combustible    
 
    
10. Publicidad   
 
    
11. Uniformes   
 
    
12. Comisiones   
 
    
13. Imprevistos   
 
    
Total egresos operacionales        
UTILIDAD OPERACIONAL         
- G. FINANCIEROS         
TOTAL EGRESOS         
 
3.3. INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 
DETALLE INVERSIÓN  FINANCIAMIENTO 
  INICIAL PROPIO PRESTAMO 
I. CAPITAL DE TRABAJO INICIAL       
II. ACTIVOS FIJOS       
a) Terrenos       
b) Construcción       
c) Maquinarias y equipos       
d) Muebles y enseres of.       
e) Equipos de of.       
f) Vehículos       
g) Equipos de computación       
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h) Utensilios o herramientas       
i) Otros activos fijos        
III. ACTIVOS DIFERIDOS       
G. DE CONSTITUCIÓN        
OTROS ACTIVOS       
VALORES EN GARANTÍA        
TOTAL 
   
   
 
 
 
 
 
3.4. RESULTADOS Y FLUJO DE EFECTIVO 
DETALLE INICIAL  AÑO 1   AÑO 2   AÑO 3   TOTAL  
INGRESOS           
EGRESOS           
UTILIDAD           
PAGO DE PRÉSTAMO   
 
  
 
  
INVERSIÓN INICIAL         
FLUJO DE EFECTIVO            
 
 
 
 
 
  
  
   134 
   
3.5. INDICADORES DE RENTABILIDAD 
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
ÍNDICES DE RENTABILIDAD   
 
  
RENTABILIDAD SOBRE 
VENTAS       
RENTABILIDAD SOBRE 
INVERSIÓN        
 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
  
Tolerable  
Viable  
3.6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
3.6.1 Conclusiones 
3.6.2 Recomendaciones 
 
ANEXOS 
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Anexo 5 Fichas de Evaluación de Planes de Negocio 
FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: BOSHI (Ropa de Niño) Teléfonos,     2478637 / 099217154  
Nombre del Emprendedor : Jorge Andrés Pabón Rosero e-mail: chamoi87@hotmail.com 
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012        Hasta: 02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  respecto al negocio 7% 3 0,21 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 2 0,08 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 2 0,12 
Conoce a su posible competencia 4% 3 0,12 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 2 0,14 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 2 0,14 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 2 0,08 
Sabe como Constituir un negocio  4% 3 0,12 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 0 0 
Sabe como promocionar y vender 4% 2 0,08 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 2 0,12 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 2 0,08 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 2 0,08 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 3 0,18 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 2 0,12 
Su rentabilidad es atractiva 5% 3 0,15 
Total 100%   2,18 
Calificación Definitiva     73% 
 
 
Observaciones:El proyecto al superar el 70% entraría al programa del vivero donde requiere fortalecimiento en 
la identificación de clientes potenciales, valor agregado del producto y servicio así como también en la 
planificación financiera a corto plazo que se podría complementar con asesorías. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: BALSMARK teléfonos,     2420-905/098732278 
Nombre del Emprendedor : MARIUXI DEL CARMEN 
CEDEÑO CEDEÑO e-mail CMARUCE@HOTMAIL.COM  
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012              Hasta: 02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 3 0,21 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 2 0,08 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 3 0,18 
Conoce a su posible competencia 4% 2 0,08 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 3 0,21 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 3 0,21 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 2 0,08 
Sabe como Constituir un negocio  4% 3 0,12 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 2 0,12 
Sabe como promocionar y vender 4% 3 0,12 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 2 0,12 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 2 0,08 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 3 0,12 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 3 0,18 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 2 0,12 
Su rentabilidad es atractiva 5% 3 0,15 
Total 100%   2,54 
Calificación Definitiva     85% 
 
 
 
Observaciones: El proyecto al superar el 70% entraría al programa del vivero donde requiere fortalecimiento en el 
valor agregado del producto y planificación financiera a corto plazo donde se debe considerar las comisiones que 
exigen las cadenas de distribución. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: empresa de decoración Black/art  teléfonos,     2420-905/098732278 
Nombre del Emprendedor : PALACIOS MINDA  SANTIAGO 
FRANCISCO  e-mail CMARUCE@HOTMAIL.COM  
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012                                 Hasta: 
02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 2 0,14 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 2 0,08 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 2 0,12 
Conoce a su posible competencia 4% 2 0,08 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 1 0,07 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 2 0,14 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 1 0,04 
Sabe como Constituir un negocio  4% 3 0,12 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 2 0,12 
Sabe como promocionar y vender 4% 2 0,08 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 2 0,12 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 2 0,08 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 3 0,12 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 2 0,12 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 3 0,18 
Su rentabilidad es atractiva 5% 3 0,15 
Total 100%   2,12 
Calificación Definitiva     71% 
 
 
 
Observaciones: El proyecto al superar el 70% entraría al programa del vivero donde requiere fortalecimiento en el 
valor agregado del producto y planificación financiera a corto plazo donde se debe considerar las comisiones que 
exigen las cadenas de distribución. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
 
 
Nombre del Negocio o Empresa: MPMultipublicidad teléfonos,     2420-905/098732278 
Nombre del Emprendedor : Fausto Aníbal Altamirano 
Altamirano e-mail CMARUCE@HOTMAIL.COM  
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012                           Hasta: 
02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 3 0,21 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 1 0,06 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 1 0,04 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 2 0,12 
Conoce a su posible competencia 4% 2 0,08 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 1 0,07 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 1 0,07 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 1 0,04 
Sabe como Constituir un negocio  4% 2 0,08 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 1 0,06 
Sabe como promocionar y vender 4% 1 0,04 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 0 0 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 2 0,08 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 3 0,12 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 2 0,12 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 1 0,06 
Su rentabilidad es atractiva 5% 0 0 
Total 100%   1,49 
Calificación Definitiva     50% 
Observaciones: El proyecto tiene una calificación inferior al 70%  frente a lo cual no entraría al programa del 
vivero principalmente porque le falta identificar sus clientes potenciales, el valor agregado y datos financieros. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: Charles Confecciones   alta  
costura    teléfonos,     3001713-099230344 
Nombre del Emprendedor : Segundo Carlos Chanaluisa  
Untuña   
 Mayra Elizabeth  Chanaluisa  Pilatasig e-mail charlesconfecciones@hotmail.com. 
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012               Hasta: 
02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 2 0,14 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 3 0,12 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 3 0,18 
Conoce a su posible competencia 4% 3 0,12 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 2 0,14 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 2 0,14 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 3 0,12 
Sabe como Constituir un negocio  4% 3 0,12 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 3 0,18 
Sabe como promocionar y vender 4% 2 0,08 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 2 0,12 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 3 0,12 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 3 0,12 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 1 0,06 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 1 0,06 
Su rentabilidad es atractiva 5% 2 0,1 
Total 100%   2,28 
Calificación Definitiva     76% 
 
 
 
Observaciones: El proyecto al superar el 70% entraría al programa del vivero donde requiere 
fortalecimiento en la identificación de clientes potenciales o estrategias de comercialización así como de  
planificación financiera.  Con los datos mencionados el proyecto entraría listo para su ejecución y 
seguimiento. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: Master Shield teléfonos,     95698656 
Nombre del Emprendedor : Pablo Esteban Mejía Pastuisaca e-mail mejia@mastershield.com.ec  
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012               Hasta: 
02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 2 0,14 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 3 0,12 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 3 0,18 
Conoce a su posible competencia 4% 3 0,12 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 2 0,14 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 2 0,14 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 3 0,12 
Sabe como Constituir un negocio  4% 3 0,12 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 3 0,18 
Sabe como promocionar y vender 4% 2 0,08 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 2 0,12 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 3 0,12 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 3 0,12 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 1 0,06 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 1 0,06 
Su rentabilidad es atractiva 5% 2 0,1 
Total 100%   2,28 
Calificación Definitiva     76% 
 
 
 
Observaciones: El proyecto al superar el 70% entraría al programa del vivero donde requiere 
fortalecimiento en la identificación de clientes potenciales o estrategias de comercialización así como de  
planificación financiera. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: GRUPO   OTI-SIRHC  teléfonos,     2646346   069018994   
Nombre del Emprendedor : Christian Moreno  /   Ligia 
Zambrano e-mail christianpaul_8891@hotmail.com  
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012                                 Hasta: 
02/03/2012       
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 3 0,12 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 3 0,21 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 1 0,04 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 3 0,18 
Conoce a su posible competencia 4% 2 0,08 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 3 0,21 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 2 0,14 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 2 0,08 
Sabe como Constituir un negocio  4% 2 0,08 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 1 0,06 
Sabe como promocionar y vender 4% 1 0,04 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 3 0,18 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 1 0,04 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 2 0,08 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 2 0,12 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 2 0,12 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 1 0,06 
Su rentabilidad es atractiva 5% 3 0,15 
Total 100%   2,11 
Calificación Definitiva     70% 
 
 
 
Observaciones: El proyecto al superar el 70% entraría al programa del vivero donde requiere fortalecimiento en la 
identificación de clientes potenciales, estrategias de comercialización, valor agregado así como de  planificación 
financiera a corto plazo. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: RESTAURANTE teléfonos,     3121343/085577016 
Nombre del Emprendedor : MARIANA DE JESUS e-mail mary_iza92@yahoo.com  
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012                                 Hasta: 02/03/2012     
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 1 0,04 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 2 0,14 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 2 0,12 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 1 0,04 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 0 0 
Conoce a su posible competencia 4% 1 0,04 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 1 0,07 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 1 0,07 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 3 0,12 
Sabe como Constituir un negocio  4% 1 0,04 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 2 0,12 
Sabe como promocionar y vender 4% 3 0,12 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 3 0,18 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 1 0,04 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 1 0,04 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 1 0,06 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 1 0,06 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 1 0,06 
Su rentabilidad es atractiva y coherente 5% 1 0,05 
Total 100%   1,41 
Calificación Definitiva     47% 
 
 
 
Observaciones: El proyecto tiene una calificación inferior al 70%  frente a lo cual no entraría al 
programa del vivero principalmente porque le falta identificar sus clientes potenciales, el valor 
agregado y datos financieros. 
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FICHA DE VALIDACION DE PLANES DE NEGOCIO 
Nombre del Negocio o Empresa: TALLER DE 
CONFECCIONES  teléfonos,       
Nombre del Emprendedor : AIDA FABIOLA ARIAS 
HURTADO e-mail   
Nombre del Facilitador:  Armando Guananga       
Fecha del Taller:   Desde: 23/02/2012                                 Hasta: 02/03/2012     
Matriz de Validación 
Detalle Prioridad Calificación 
Calificación 
Ponderada 
1.     IDEA DE NEGOCIO       
1.1.         PROMOTORES y RECURSOS 
DISPONIBLES 
 
    
Es clara la idea de negocio 4% 1 0,04 
Tienen Conocimiento, habilidad  e interese respecto al negocio 7% 3 0,21 
Dispone de bienes para iniciar su negocio 6% 3 0,18 
Existen factores externos que ayudarían al negocio 4% 1 0,04 
1.2.         ANALISIS DE MERCADO 
 
    
Especifica bien sus productos y servicios a vender 6% 3 0,18 
Conoce a su posible competencia 4% 1 0,04 
Identifica a sus clientes potenciales 7% 1 0,07 
Demuestra la aceptación del producto o evidencia de consumo 7% 1 0,07 
2.     PLAN DE ACCION        
2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
 
    
Tiene claro el objetivo empresarial a 3 años 4% 1 0,04 
Sabe como Constituir un negocio  4% 0 0 
Tiene claro el valor agregado de sus productos  6% 2 0,12 
Sabe como promocionar y vender 4% 1 0,04 
2.2. PLAN OPERATIVO 
 
    
Sabe que actividades debe cumplir para producir o vender 6% 1 0,06 
Identifica al personal que requiere el negocio 4% 1 0,04 
Conoce los bienes  necesarios para su negocio 4% 1 0,04 
3.     PLAN FINANCIERO       
El presupuesto de ingresos es coherente frente al mercado e 
Inversión 6% 1 0,06 
El presupuesto de egresos es coherente frente a la operatividad  6% 1 0,06 
Es factible su inversión y financiamiento 6% 1 0,06 
Su rentabilidad es atractiva y coherente 5% 1 0,05 
Total 100%   1,4 
Calificación Definitiva     47% 
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Anexo 6.Cuadro Evaluación de la calidad del servicio de capacitación 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
TABULACION ENCUESTA DE SATISFACCION DE SERVICIO 
TALLER: INCLUSION EMPRESARIAL 
Capacitador: Armando Guananga
2.-Competencia del Personal 3.-Equipos e Instalaciones 4.-Impacto del Conocimiento 5.-El Servicio
PARTICIPANTE/ 
PREGUNTA 1.1 1.2 2.1 2.2 2.3 2.4 2.5 2.6 3.1 3.2 4.1 4.2 5.1 5.2 Promedio
1.00 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00 4.00 4.00 4.00 3.00 4.00 5.00 5.00 3.00 4.00 4.14
2.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 3.00 4.00 4.79
3.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 4.00 4.00 5.00 4.00 4.64
4.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 4.00 5.00 5.00 4.00 4.00 4.64
5.00 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 4.64
6.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 4.86
7.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 3.00 4.00 3.93
8.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 3.00 5.00 5.00 3.00 5.00 4.71
9.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 4.00 4.00 5.00 5.00 1.00 5.00 4.50
10.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 4.93
11.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 4.00 4.00 4.00 5.00 4.00 4.00 4.50
12.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 4.00 5.00 4.00 4.00 4.00 4.57
13.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 4.79
14.00 4.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00 5.00 4.00 4.50
15.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 4.00 5.00 4.00 4.00 5.00 4.00
16.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 5.00 5.00 4.00 5.00 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.57
PROMEDIO 4.75 4.56 4.50 4.94 4.94 4.81 4.81 4.56 4.44 4.44 4.63 4.56 3.81 4.38 4.58
1.- Capacidad de respuesta 3.- Equipos e Instalaciones Impacto del conocimiento El Servicio
PORCENTAJES 5.00 100.00 5.00 100.00 5.00 100.00 5.00 100.00 5.00 100.00
4.66 93.13 4.76 95.21 4.44 88.75 4.59 91.88 4.09 81.88
PORCENTAJE GENERAL:
PORCENTAJE DEL CONTENIDO  90.17
PORC. APTITUD DEL CAPACIT. 95.21
2.- Competencia del Personal
4.58
1.-Capacidad de respuesta
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Anexo 7. Plan de Negocios Grupo OTI-SIRHC 
 
FICHA TÉCNICA DE INFORMACIÓN DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO 
DATOS GENERALES DE LA PERSONA PROPONENTE DE LA IDEA DE NEGOCIO: 
Nombre Completo: 
 
Christian Moreno  /   Ligia Zambrano 
No. C.I: 
 
1718409376      /      0603984055 
Edad: 
 
    23 años          /               28 años                        
Estado civil: 
 
Soltero                /                 Soltera 
Domicilio de el/la emprendedor/a: 
(Dirección, teléfonos, fax, e-mail) 
 
La Magdalena Alta (calles razu razu y rupa rupa ) 
S10-199 .  Telefono: 2646346   Celular: 069018994   
EMAIL:  christianpaul_8891@hotmail.com 
                ligia_z26@hotmail.com 
 
1.2 DATOS DE IDENTIFICACIÓN DEL NEGOCIO O EMPRESA: 
Nombre: GRUPO   OTI-SIRHC  
Idea del Negocio: 
(Descripción concisa.  
Indicar Si es negocio instalado, 
informar características generales de 
la propuesta de mejora o ampliación.) 
Procesar frutas  para obtener  pulpas,  bolos, y 
mermeladas naturales en varias presentaciones. La 
fabrica iniciaría con el crédito y con el transcurso del 
tiempo tener una planta industrial  en crecimiento 
abasteciendo el mercado nacional y exportando el la 
variedad de productos, con la implementación de 
laboratorios en  calidad producción,  desarrollo de  
nuevos productos.  
Domicilio del Negocio:  
(Dirección, teléfonos, fax, e-mail) 
La Magdalena Alta S10-199 
Convencional:2646346  
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Cel: 069018994 / 083291967 
Email: chistaianpaul_8891@hotmail.com 
            ligia_z26@hotmail.com 
Financiamiento: 
(Indicar Aporte del  Promotor y 
Requerimiento de préstamo) 
Se necesita de un financiamiento de $ 10.100 
tomando en cuenta que se cuenta ya con una 
inversión de $14.500. 
Objetivos del Negocio o Empresa: 
(Señalar lo que esperan el/la 
emprendedor para sí mismos y para el 
mercado; y en qué tiempo se espera 
alcanzar los objetivos general y 
específicos) 
- Ser la mejor procesadora de frutas entregando un 
producto de calidad abarcando el mercado nacional  
-Procesar frutas perecederas brindando un costo 
asequible. 
-Alcanzar la meta en ventas a los 12 meses de 
entrega del crédito.   
 
DEFINICIÓN DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO 
4. IDEA DE NEGOCIO 
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¿Describa de forma general la idea de negocio? 
Procesar frutas  y elaborar pulpas  en varias presentaciones a su vez elaborar bolos naturales de 
sabores    
4.1. LOS PROMOTORES y RECURSOS DISPONIBLES 
¿Quiénes son los promotores de la idea? 
Nombres y Apellidos Edad Estado 
Civil 
Teléfono Correo electrónico 
Christian Moreno 23 Soltero  069018994 christianpaul_8891@hotmail.com 
Ligia Zambrano 28 Soltera  083291967 ligia_z26@hotmail.com 
Abel Moreno 28 Soltero  2646346 abelemoreno@hotmail.com 
Avelino Moreno 51 Casado 2646346 -------------------------- 
Martha Rocha 49 Casada  2646346 -------------------------- 
Armando Guananga 39 Casado  086938111 exatec_edu@yahoo.es 
     
 
¿Qué conocimiento, habilidad  e intereses tienen los promotores y/o equipo de trabajo? 
NOMBRE CONOCIMIENTO - 
EXPERIENCIA Y/O 
HABILIDADES 
INTERESES Y 
MOTIVACIONES 
Christian Moreno Ing. en Alimentos  
habilidad en ventas 
Tener mi propia empresa 
aprovechando mis 
conocimientos de ing  
Ligia Zambrano Ing. en Alimentos  
Experiencia y 
conocimiento en Elab. de 
pulpas. 
Generar puestos de trabajo 
aprovechando la materia 
prima del Ecuador 
Abel Moreno Ing. agrónomo 
conocimiento en post 
cosecha de frutas   
Tener mayor experiencia en 
frutas. su carrera  
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Avelino Moreno Experiencia en manejo de 
personal y en ventas  
Fijarse  en otro tipo de 
negocio  
Martha Rocha Experiencia en manejo de 
personal y en ventas 
Fijarse  en otro tipo de 
negocio 
Armando Guananga Administrador en fianzas; 
planificador financiero  
Mejoramiento social y 
económico.  
 
Describa los bienes que dispone para iniciar su negocio. 
 
CATEGORÍA 
 
DETALLE 
INFRAESTRUCTURA Espacio en la casa 
MAQUINARIA Y EQUIPO 
Licuadora, balanza, refrigeradora cocina, extractor de jugo. 
2 Computadores 
UTENSILIOS O 
HERRAMIENTAS 
Ollas, cucharas, cuchullos 
MUEBLES Y ENSERES 
Escritorio, mesas, sillas, 
 
 
MATERIALES  
 
OTROS 
 
Poco dinero 
 
¿Qué factores  externos pueden apoyar la ejecución del negocio? 
temporadas de frutas.  
nueva tendencia de consumidores. (preparación  mas fácil y producto natural) 
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4.2. ANALISIS DE MERCADO 
 
Especifique los productos y servicios a vender: 
Pulpas de frutas. De la región costa y sierra, en presentaciones de 100 y 200 gr posiblemente 
con fibra. 
Bolos de frutas.- Naturales, de 100 y 50ml  
Mermeladas.- en presentaciones de 25 gr  
¿Qué necesidad va satisfacer?  
Alimentación y salud 
 Pulpas.- Satisfacer a los consumidores de fruta perecedera y que sean fáciles de 
preparar y de bajo costo, 
 Bolos: Sed, alimentación  son naturales, y proporcionan vitaminas como producto 
natural. 
 Mermeladas.- satisfacer la necesidad de alimentación 
¿Describa a su posible competencia? 
EMPRESA VENTAJAS DESVENTAJAS 
QUALA 
Multinacional, amplia producción 
de bonice 
No son naturales 
Supermercados 
(Tia, Supermaxi, Santa 
María, etc) 
Alto nivel de comercialización  
No ventas en 
tiendas 
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¿Cuáles serían sus clientes potenciales? 
CARACTERÍSTICAS CONSUMIDORES 
Sector geográfico Quito (2200000) 
Genero  (masculino, femenino) 
Pulpas: mujeres, y varones solteros 
Bolos: De 5 años en adelante 
Edad 
De 5 años en adelante 
Alrededor del 75% 
1650000 
Nivel de ingresos (medio, bajo) 60% de la población 
Otros Segmentos (por comportamiento)  
Cantidad aproximada de clientes 
potenciales 
Clientes potenciales 990000 habitantes. 
 
¿Aceptación del producto (servicio)  o evidencia de consumo? 
Cuando es un producto nuevo mínimo un 70% de aceptación.  
Evidencia de mercado ir al súper y ver cuanta gente compra pulpas de fruta 
1. PLAN DE ACCION  
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2.1. PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL 
¿Cómo sería su negocio en 3 años? 
Una planta industrial  en crecimiento basteciendo el mercado nacional y exportando el la 
variedad de productos, con la implementación de laboratorios en  calidad producción,  
desarrollo de  nuevos productos.  
2.1. PLAN COMERCIAL  
PLAN DE VENTAS EN CANTIDADES 
¿Por qué el cliente preferiría su producto o servicio? 
Por la facilidad de uso y son productos naturales. 
¿Qué estrategia utilizaría para promocionar y vender? 
Entregar a instituciones educativas y venta puerta a puerta 
Promociones. 
Alternativas de Pago. 
Publicidad. 
Tener un sitio web  
Garantizar la Calida
¿Qué nombre llevarán los productos/servicios a vender? 
Nombres opcionales
PULPAS :   MIK FRUIT  
DETALLE
CANTIDAD  
DIARIA
CANT. 
PROMEDIO 
MENSUAL
CANTIDAD 
ANUAL
PRECIOS 
PROMEDIO
VALOR TOTAL
pulpas (unidades) 150 3750 45.000,00                        1,40 63.000,00         
bolos (unidades) 300 7500 90.000,00                        0,15 13.500,00         
mermeladas 10 250 3.000,00                           2,00 6.000,00            
0 -                     -                     
0 -                     -                     
TOTAL 138.000,00       82.500,00         
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BOLOS: QUINITO ICE    
MERMELADAS:
2.2. PLAN OPERATIVO 
¿Qué actividades debe cumplir para producir? (proceso de producción)  Flujograma de la 
Pulpa de Frutas  
FLUJOGRAMA DE PROCESO DE REFRESCOS ( Bolos) 
RECEPCION DE MATERIA PRIMA
SELECCION
LAVADO
ESCALDADO
DESPULPATADO
PASTEURIZACION
ENVASADO
ALMACENAMIENTO
Eliminación de
 fruta dañada
Tiempo: 2 min a 10 min
Eliminación de
 cáscara y semillas
Temperatura: -18°C
Dilución: Agua – Pulpa
Azucar
ESTANDARIZACION
CONGELACION
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FLUJOGRAMA DE PROCESO DE MERMELADAS 
RECEPCION DE MATERIA PRIMA
SELECCION
LAVADO
ESCALDADO
DESPULPATADO
COCCIÓN
ENVASADO
ALMACENAMIENTO
Eliminación de
 fruta dañada
Tiempo: 2 min a 10 min
Eliminación de
 cáscara y semillas
 Azúcar – Pulpa
60 - 68° Brix
GELIFICACION
ENFRIADO
Ac. Citrico
Pectina
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PERSONAL QUE REQUIERE EL NEGOCIO 
 
 
BIENES NECESARIOS 
 
 
 
 
 
DETALLE CANTIDAD SUELDO B
personal (vendedor, prosesador, etc) 1 400,00               
TOTAL SUELDOS Y BS EMPLEADOS 1 400,00               
INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO
DETALLE INVERSIÓN 
INICIAL PROPIO PRESTAMO
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 5.599,99            500,00               5.099,99            
ACTIVOS FIJOS -                     
TERRENOS -                     
CONSTRUCCIÓN 12.000,00         12.000,00         -                     
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 4.000,00            4.000,00            
MUEBLES Y ENSERES OF. 500,00               500,00               -                     
EQUIPOS DE OF. 100,00               100,00               -                     
VEHÍCULOS -                     
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 1.200,00            1.200,00            -                     
UTENSILLOS O HERRAMIENTAS 200,00               200,00               -                     
ACTIVOS DIFERIDOS -                     
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 1.000,00            1.000,00            
OTROS ACTIVOS -                     
VALORES EN GARANTIA -                     
-                     
TOTAL 24.599,99         14.500,00         10.099,99         
FINANCIAMIENTO
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1. PLAN FINANCIERO 
 
 
 
 
 
1.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS (EN DÓLARES) 
 
 
 
 
 
PRODUCTOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
pulpas (unidades) 45.000,00         54.000,00         64.800,00         
Precio 1,40                    1,44                    1,49                    
Ingreso Total 63.000,00         77.868,00         96.244,85         
bolos (unidades) 90.000,00         108.000,00       129.600,00       
Precio 0,15                    0,15                    0,16                    
Ingreso Total 13.500,00         16.686,00         20.623,90         
mermeladas 3.000,00            3.600,00            4.320,00            
Precio 2,00                    2,06                    2,12                    
Ingreso Total 6.000,00            7.416,00            9.166,18            
0 -                     -                     -                     
Precio -                     -                     -                     
Ingreso Total -                     -                     -                     
0 -                     -                     -                     
Precio -                     -                     -                     
Ingreso Total -                     -                     -                     
TOTAL INGRESOS 82.500,00          101.970,00       126.034,92       
CRECIMIENTO DE VENTAS ANUAL  E. 20%
INCREMENTO DE PRECIOS 3%
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1.1. PRESUPUESTO DE EGRESOS   
 
 
 
 
 
 
 
 
PARA LA PRODUCCIÓN O COMERCIALIZACIÓN MENSUAL
DETALLE UNIDAD DE pulpas (unidades)
MEDIDA COSTO U CATIDAD COSTO T
mora Libras 1,00                    750,00               750,00               
guayaba Libras 0,90                    750,00               675,00               
piña unidades 0,90                    750,00               675,00               
naranjilla Libras 0,90                    750,00               675,00               
t de arbol Libras 0,90                    750,00               675,00               
fundas bolos rollos 16,80                 -                     
fundas pulpas 100 millares 33,60                 2 67,20                 
fundas pulpas  500 millares 52,64                 1 52,64                 
stikers rollos 15,00                 6,00                    90,00                 
aditivos kilos 5,00                    0,05                    0,25                    
TOTAL 3.660,09            
COSTO DE MATERIALES UNITARIO 0,98                    
PARA LA PRODUCCIÓN O COMERCIALIZACIÓN MENSUAL
DETALLE
mora 
guayaba
piña
naranjilla
t de arbol
fundas bolos
fundas pulpas 100
fundas pulpas  500
stikers
aditivos 
TOTAL 
COSTO DE MATERIALES UNITARIO
bolos (unidades) mermeladas
CATIDAD COSTO T CATIDAD COSTO T
1.500,00            75,00             85,00             85,00             
1.500,00            75,00             85,00             76,50             
1.500,00            75,00             80,00             72,00             
1.500,00            75,00             -                 
1.500,00            75,00             -                 
6,50                    109,20           -                 
-                 1/4 8,40               
-                 -                 
10,00                 150,00           0,25               3,75               
0,05                    0,25               -                 
634,45           245,65           
0,08               0,98               
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4.3. INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
DETALLE INVERSIÓN 
INICIAL PROPIO PRESTAMO
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 5.599,99            500,00               5.099,99            
ACTIVOS FIJOS -                     
TERRENOS -                     
CONSTRUCCIÓN 12.000,00         12.000,00         -                     
MAQUINARIAS Y EQUIPOS 4.000,00            4.000,00            
MUEBLES Y ENSERES OF. 500,00               500,00               -                     
EQUIPOS DE OF. 100,00               100,00               -                     
VEHÍCULOS -                     
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 1.200,00            1.200,00            -                     
UTENSILLOS O HERRAMIENTAS 200,00               200,00               -                     
ACTIVOS DIFERIDOS -                     
GASTOS DE CONSTITUCIÓN 1.000,00            1.000,00            
OTROS ACTIVOS -                     
VALORES EN GARANTIA -                     
-                     
TOTAL 24.599,99         14.500,00         10.099,99         
CONDICIONES DEL PRÉSTAMOS
DETALLE INICIAL
CAPITAL (VALOR DEL PRESTAMO) 10.099,99         
PLAZO EN MESES 36
TASA INTERÉS ANUAL 18%
FINANCIAMIENTO
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4.4. RESULTADOS Y FLUJO DE EFECTIVO 
 
 
4.5. INDICADORES DE RENTABILIDAD 
 
 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
  
 
3.6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
Las frutas ecuatorianas son altamente perecederas, aunque existen técnicas de recolección y 
procesamiento, para lo cual se ha desarrollado  aspectos técnicos de procesamiento, como es la 
elaboración de pulpas congeladas de dichas frutas, entregando de esta manera nuevas 
alternativas de consumo al mercado, ya que dichas frutas gozan de altos niveles nutricionales, y 
esta característica es la que se busca ahora los nuevos mercados nacionales e internacionales.  
El montaje de una empresa industrial procesadora y comercializadora de pulpas bolos y 
mermeladas de frutas exóticas del ecuador, es factible desde el punto de vista comercial, 
técnico, social pues al contar con todos los servicios básicos, infraestructura  y conocimientos 
técnicos disminuye costos de producción, así también al aprovechar las materias primas propias 
DETALLE INICIAL  AÑO 1  AÑO 2  AÑO 3  TOTAL 
INGRESOS 82.500,00           101.970,00         126.034,92         310.504,92         
EGRESOS 68.795,45           83.051,71           100.916,15         252.763,31         
UTILIDAD 13.704,55           18.918,29           25.118,77           57.741,61           
PAGO DE PRÉSTAMO 2.786,11                3.331,13            3.982,75                10.099,99           
INVERSIÓN INICIAL (24.599,99)         17.219,99           17.219,99           
FLUJO DE EFECTIVO (24.599,99)         10.918,44           15.587,16           38.356,01           64.861,61           
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3
ÍNDICES DE RENTABILIDAD
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS 17% 19% 20%
RENTABILIDAD SOBRE INVERSIÓN  TOTAL (ROA) 56% 77% 102%
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 53%
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de Ecuador y de la misma forma ayudará a incrementar la economía de los habitantes de las 
regiones donde se compre la fruta creando fuentes de trabajo, incrementando la producción 
agrícola y el desarrollo del Ecuador.  
 La evaluación económica para el año normal de operaciones, reporta valores como los 
siguientes: Indicadores Económicos proveen una rentabilidad neta respecto a la inversión total 
(TIR) de 56%, por lo que se concluye que el proyecto es rentable.  
El impacto ambiental positivo que genera la puesta en marcha de este proyecto consiste en la 
promoción y aumento en el aprovechamiento de las frutas reduciendo de esta forma las perdidas 
en época de cosechas abundantes. Así mismo el impacto ambiental negativo radica en la 
generación de desperdicios sólidos orgánicos correspondientes a la porción no utilizada de las 
frutas (semillas, bagazo, cáscara, etc.). Este impacto negativo es minimizado completamente al 
vender estos desperdicios (bagazo) para su posterior uso en la alimentación animal y en la 
producción de compost orgánico, generando además un ingreso adicional para la empresa. 
3.6.2 Recomendaciones 
 Asesoría en cuanto a ventas, contabilidad y estrategias para mantenerse en el mercado. 
 Aprobar  mayor % de crédito 
 Más conocimientos en requisitos, reglamentación y todos los trámites para la 
constitución legal de empresas   
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